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La presente memoria profesional corresponde a un antecedente que describe los 
desarrollos del Módulo de Compras del ERP SAP Business One en la compañía  
Negociaciones Internacionales LEMA S.A. de C.V., empresa dedicada a la 
comercialización de productos químicos de corporaciones, principalmente  
extranjeras, que encuentran en México un nicho importante de mercado para  la 
distribución y oferta de sus productos, así como la expansión de su marca. 
La línea de investigación surge de la necesidad de desarrollar tópicos referentes al 
comercio internacional de la compañía, luego de la carente situación operativa del 
Departamento de Compras y la falta de información que afectaba en la toma de 
decisiones adecuadas, tras utilizar  softwares comerciales como Excel y Access que 
generaban incompatibilidad, pérdida de información, duplicación de trabajo, 
incidencias, entre otras. 
Negociaciones Internacionales LEMA es considerada una comercializadora y 
distribuidora que sirve para enlazar los procesos productivos de las organizaciones, 
por lo cual debe de proporcionar servicios integrales de comercio internacional en 
forma eficiente y sintetizada, cumpliendo con el abastecimiento, resguardo y control 
de inventarios de materiales químicos para una entrega efectiva a clientes. 
Uno de los departamentos que juega un rol importante para cumplir con las 
necesidades de los clientes es el área de Compras e Importaciones, donde me 
desarrollo como gerente, en dicha área se realiza la gestión de compra, desde su 
solicitud hasta la entrega final en los almacenes de LEMA. 
Este departamento es una de las partes medulares de la compañía para el inicio de 
los proceso, sin embargo, muchos de estos no estaban creados a fin de que 
pudieran ser de ayuda para la correcta aplicación, es por ello que se tuvo que 
concentrar en desarrollar soluciones que permitan mejorar los niveles de servicio, 
eficiencia y calidad, asegurando que la ejecución se realice en tiempo y forma. 
El Modulo de Compras SAP Business One, presenta bondades más dirigidas al 
cumplimiento de objetivos, tales como: unificación de procesos, planeación, control 
de logística y, lo más importante, reportes confiables. De esta manera se pudo 
concluir que con los desarrollos del nuevo sistema se genera un mejor desempeño 
de las labores del departamento de compras en cuanto a la realización de los 




















This professional memory is an antecedent that describes the developments of the 
Purchasing Module of the ERP SAP Business One in the company Negociaciones 
Internacionales LEMA S.A. de C.V., a company dedicated to the commercialization of 
chemicals of mainly foreign corporations that find in Mexico an important market 
niche for the distribution and offer of their products, as well as the expansion of their 
brand. 
The research line arises from the need to develop the topics related to the 
International Trade of the company, after the poor operational situation of the 
Purchasing Department and the lack of information, which therefore affected in 
making appropriate decisions; after using commercial software like Excel and Access 
that generated incompatibility, loss of information, rework, incidents, etc. 
Negociaciones Internacionales LEMA is considered a commercializer and distributor 
that serve to link the productive processes of the organizations, for which it must 
provide comprehensive international trade services in an efficient and synthesized 
manner, complying with the supply, protection and control of inventories of chemicals 
materials for effective delivery to their customers. 
One of the departments that plays an important role to meet the needs of customers, 
is the area of Purchases and Imports, in which I develop as a manager, here is where 
the management of the purchase from the request to the final delivery in our 
warehouses. 
This department is one of the core parts of the company for the beginning of the 
process, however, many of these were not created in order that it could be of help for 
the correct application, that is why it was necessary to concentrate on developing 
solutions to improve the levels of service, efficiency and quality, ensuring that the 
execution is carried out in a timely manner. 
The SAP Business One Purchasing Module presents more targeted benefits such as: 
process unification, planning, Logistics control and most importantly reliable reports. 
In this way it was possible to conclude that with the developments of the new system 
a better performance of the work of the purchasing department is generated in terms 
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Uno de los campos de la economía que evoluciona con mayor rapidez es la actividad 
comercial. La incorporación de las nuevas tecnologías, aunada a la globalización de 
los mercados, ha provocado que la actividad comercial cambie de manera acelerada, 
adquiriendo un elevado grado de desarrollo y complejidad. Las empresas se 
enfrentan a mercados cada vez más amplios en los que la competencia es más 
intensa, esto hace que todas las actividades relacionadas con la comercialización y 
distribución de sus productos o servicios adquieran mayor relevancia.  
 
El fuerte avance que se ha dado en los últimos años sobre el software como un 
sistema de control administrativo para los entes económicos (empresas) ha tomado 
gran importancia, tal es el caso de los Enterprise Resource Planning conocidos como 
ERP por sus  siglas en inglés y Planificación de Recursos Empresariales en español. 
 
El Módulo de compras del ERP SAP Business One ha brindado hoy la oportunidad 
de abordar este tema para ofrecerles una reseña y, a su vez, una amplia perspectiva 
del enfoque que debe considerarse para lograr de manera satisfactoria su desarrollo 
en el área de compras de la empresa Negociaciones Internacionales LEMA S.A. de 
C.V., área que desde el inicio de la compañía ha jugado un papel importante y clave 
en las negociaciones comerciales  con proveedores. 
 
Actualmente  la cartera de LEMA cuenta con empresas que comercializan productos 
químicos de países como Estados Unidos, Canadá, Alemania, Holanda y Malasia, 
por lo que han surgido nuevas  necesidades para la mejora en los procesos de 





En la actualidad la compañía atraviesa por procesos de transición y desarrollo 
derivados del crecimiento de la línea de productos, gracias a la participación de 
proveedores, en consecuencia, el crecimiento de la cartera de clientes  ha sido 
considerable, ocasionando una fuerte demanda y exigencias de la mejora continua 
en los procesos operativos. La ejecución del Módulo de Compras como un software 
de  administración empresarial ha permitido la creación de diversos desarrollos en 
los procesos del área de compras e importaciones, lo que permite ir a la par con el 
crecimiento de la compañía. 
 
Para efectos de esta Memoria de Experiencia Laboral se analizará el Módulo de 
Compras SAP Business One, con el objetivo de demostrar si los desarrollos del ERP 
en el Departamento de Compras han logrado mejorar los procesos administrativos. 
 
Con el propósito de cumplir con los objetivos de este trabajo de investigación, en el 
capítulo primero se desarrolla la descripción de la empresa Negociaciones 
Internacionales LEMA S.A. de C.V., así como las actividades que he desempeñado 
dentro de la misma antes del uso del Módulo de Compras SAP Business One. En el 
capítulo segundo se expone la detección de las deficiencias del área de Compras e 
Importaciones y se inicia con el análisis de sus deficiencias con la finalidad de sugerir 
la implementación de un nuevo ERP. En el capítulo tercero, una vez identificada la 
problemática, se procede a la implementación del SAP Business One, 
específicamente del Módulo de Compras. El capítulo cuarto describe los desarrollos 
que se crearon para justificar los beneficios que esto tuvo para optimizar el comercio 



















NEGOCIACIONES INTERNACIONALES LEMA S.A. DE C.V. 
 
En este capítulo se expone, desde lo general hacia lo particular, la situación de la 
empresa Negociaciones Internacionales LEMA S.A. de C.V. para conocer el proceso 
que derivó en la necesidad de la implementación y desarrollo del ERP SAP 
BUSINESS ONE  en el área de compras. 
 
1.1 Descripción de la Empresa 
 
Se define el término empresa como “la unidad económica-social en que el capital, el 
trabajo y la dirección se coordinan para lograr una producción socialmente útil de 
acuerdo con las exigencias del bien común”. (Hernández y Rodríguez, 2011: p.22) 
 
LEMA es empresa cine por ciento  mexicana, dedicada a la importación, distribución 
y comercialización de productos químicos para diferentes industrias como: 
agroquímicos, alimentos, artículos de limpieza personal e industrial, cuidado 
personal, hules, petróleo, plásticos, pinturas, recubrimientos, textil, tintas, entre otras,  
registrada en la Ciudad de México en el año de 1990 por el ingeniero Fernando 
Saucedo Dueñas. 
  
Es considerada una PYME clasificada por la Secretaria de Economía y el sector 
privado como Mediana por cumplir con los criterios  de empresa de comercio con los 
siguientes rangos: “de 31 a 100 empleados con ventas anuales desde $ 100.01 hasta 





Tiene  la representación en México de más de diecinueve diferentes empresas de 
distintos países, tales como: Akzo Nobel, Continetal Carbon Company, Hallstar, IGI, 
Lion  Copolymer, Kenrich, Momentive Performance Material, Protameen, PMC 
Biogenix, Global Seven de Estados Unidos; Hoffmann Mineral y Kettlitz Chemie de 
Alemania; CANCARB de Canada; Sonneborn de Holanda, Emery de Malasia y en 
México Chemtura, Corporación Sierra Madre, FQC, entre otras que se han 
incorporado a la cartera de proveedores para desarrollar una compañía 
comercializadora de  productos químicos al nivel de muchas otras en México.  
 





Negociaciones Internacionales LEMA se encuentra ubicada con domicilio en calle 
Jacarandas # 16, col. San Isidro Cuamatla, Cuautitlán Izcalli, Estado de México 
C.P.54740  con el Registro Federal de Causantes NIL9011198B7.  
 
Cuenta con 6 almacenes clasificados según las características de los materiales y 





En Cuautitlán Izcalli: 
-Almacén de Blancos 
-Almacén de Tambores 
-Almacén de Sacos 
-Almacén de Negros 
-Almacén Varios  
 
En Apodaca Nuevo León: 
-Almacén Monterrey 
 
Y una oficina comercial en Guadalajara.  
 
Figura 2. Presencia de LEMA  
 






En total tiene una capacidad de más de 700 toneladas para el resguardo de 
productos químicos, favoreciendo el abastecimiento en diferentes áreas geográficas 
dentro de la República Mexicana.  
 
 
Figura 3. Almacenes LEMA  
 





























Fuente: Presentación LEMA archivo 2015 
 
 
La marca LEMA, diseñada con tipografía gruesa y color negro, representa firmeza y 
elegancia; la letra “M” se corona por una punta de flecha en color rojo que señala 
hacia el horizonte simbolizando crecimiento y desarrollo. 
 
LEMA es una palabra compuesta por las dos primeras letras de los nombres de las 
esposas de los fundadores de la Compañía: Leticia y Magdalena. 
 
El slogan que reza al pie de la marca “ONLY HI.TECH PRODUCTS”, “Solo productos 
de alta tecnología” en español, se presenta en inglés como una estrategia de 
penetración al mercado global, definiendo  a la empresa como una comercializadora 
internacional de productos químicos altamente especializados que brinda soluciones 











“Somos una empresa que brinda soluciones a los diferentes sectores industriales a 





“Ser la empresa líder en la comercialización de especialidades químicas, 
contribuyendo con el bienestar social y laboral para mantenernos en la mente de 




1.4 Productos químicos 
 
La línea de productos que maneja LEMA se dirige a mercados convencionales o 
especializados, desde el área de investigación y el descubrimiento hasta la 
producción de gran volumen. 
 
Actualmente se comercializan más de 450 productos  para diferentes industrias 
como: pinturas, plásticos, cuidado personal, petróleo, gas, agroquímicos, lubricantes, 










Figura 5.  Industrias y productos  




Todos los productos químicos provienen de empresas certificadas por lo que son  de 
alta calidad y competitividad. Cuentan con laboratorios de investigación para 
desarrollo de nuevos productos  y apoyo técnico a los clientes. 
1.5 Clientes 
 
Para LEMA, el poder cumplir y satisfacer los requerimientos de los clientes es una 
política que se sigue día con día.  Siempre se busca alcanzar un alto índice de 
calidad en los productos y en especial en el servicio. La cartera de clientes es de 
más de trescientos, a continuación se mencionan algunos: 
 
BARDAHL DE MÉXICO, S.A. DE C.V. 
QUÍMICA APOLLO, S.A. DE C.V. 
AVON COSMETICS MANUFACTURING, S. DE R.L. DE C.V. 
MISSION HILLS, S.A. DE C.V. 
DIXON COMERCIALIZADORA, S.A DE C.V. 
UNIVAR DE MEXICO, S.A. DE C.V. 
HULES BANDA, S.A. DE C.V. 
RECKITT BENCKISER MEXICO, S.A. DE C.V. 
INDUSTRIAL MEXICANA DE HULES, S.A. DE C.V. 
PETROQUIMIA DEL GOLFO, S.A. DE C.V. 
CLARIANT (MEXICO) S.A. DE C.V. 
HEXPOL COMPOUNDING, S.A. DE C.V. 
DISTRIBUIDORA COMERCIAL JAFRA, S.A. DE C.V. 
BAYER DE MEXICO, S.A. DE C.V. 
AQUA BEAUTY, S.A. DE C.V. 
LABORATORIOS AGROENZYMAS, S.A DE C.V. 
BASF MEXICANA, S.A. DE C.V. 
SCHERING PLOUGH, S.A. DE C.V. 
SÁNCHEZ, S.A. DE C.V 
CIA. SHERWIN WILLIAMS, S.A. DE C.V. 




Figura 6.  Clientes de LEMA 
 
 





















1.6 Organigrama  
 
“Una forma clara de especificar lo que requiere una empresa, en cuanto a un 
ordenamiento jerárquico, que especifique la función que cada persona debe ejecutar, 
se da a conocer mediante el organigrama, el cual indica la línea de autoridad y 
responsabilidad, así como también los canales formales de comunicación, la 
naturaleza lineal o asesoramiento del departamento, los jefes de cada grupo de 
empleados, trabajadores, entre otros; y las relaciones que existen entre los diversos 
puestos de la empresa, en cada departamento o sección de la misma”. (Wether, 
1995: p.289). 
 
Todo lo anterior lo podemos identificar en el Organigrama General de LEMA donde 
existe un director corporativo, administrador, gerentes, jefes de áreas, y así va 
escalando hasta intendencia. 
 
El jefe de compras es encargado también de la parte de atención a clientes, apoyado 
por dos personas que están bajo su cargo y otra persona ubicada en el organigrama 















Figura 7.  Organigrama general de LEMA 
 




1.7 Historia laboral del autor y panorama general 
 
Ingresé a Negociaciones Internacionales LEMA el 9 de Mayo de 2005 como auxiliar 
de importaciones, logística y atención a clientes; el primer contacto con la empresa 
fue a través de una página de internet. Después de un filtro de tres entrevistas, 
resulté seleccionado para el puesto. En una retroalimentación posterior se me 
comentó que fui contratado debido a dos factores importantes: el primero, contar con 
experiencia en manejo de personal y el segundo, tener conocimientos básicos en 
comercio internacional. 
 








Al momento de mi ingreso a esta honorable empresa de modestas instalaciones, 
comentario que realizo con el fin de destacar el esfuerzo e ingenio del fundador, 
quien se proyectó y consiguió realizar negociaciones con empresas para representar 
y comercializar sus productos dentro de México, logrando formar desde cero una 
empresa exitosa, contaba con alrededor de  cuarenta empleados, desde ayudantes 
en general hasta la dirección general. 
 
Al  ser una empresa comercializadora especializada en productos químicos, los 
procesos logísticos  con los que contaba le resultaban suficientes ya que eran pocos 
los productos en los que se manejaban grandes volúmenes; sin embargo, también 
era una empresa en crecimiento que requería cada vez más de herramientas que le 
permitieran controlar adecuadamente los recursos que la conformaban; una de las 
áreas base para lograr su desarrollo era crear un área de compras que mantuviera 
un mayor control de sus recursos, inventarios, contacto con proveedores, entre otros, 
lo cual se visualizaba viable debido a que no se presentaban problemas serios de 
ningún aspecto y la tendencia que llevaba LEMA al crecimiento era favorable. 
 
Gráfica 1. Ventas anuales en millones de dólares 2008-2014  
 
Fuente: Elaboración propia en base a las ventas registradas al 2014 
 
En la gráfica se muestra el desarrollo de la empresa. En los primeros años se percibe 
un crecimiento lento, es decir, se mantenía en estabilidad, el crecimiento se aceleró a 
















La empresa inició con tres áreas principales: Logística, Ventas y Finanzas, sin 
embargo, LEMA no contaba con una clara estructura departamental, lo que 
provocaba que las funciones y actividades no estuvieran correctamente asignadas y 
distribuidas. También se observaba un sesgo en la comunicación, un flujo lento y 
deficiente de la información desde las áreas en que se generaba, hacia el 
departamento de contabilidad, quien debía procesar dentro de su propio sistema la 
totalidad de la información, esto provocaba que se presentasen imprecisiones y, 
sobre todo, que se retrasase mucho la generación de la información financiera. 
 
Lo anterior se debía primordialmente a que los canales de comunicación dentro de la 
misma, estaban fragmentados y fuera de sincronía, al punto que cada departamento 
generaba su información basándose únicamente en sus necesidades, lo que 
provocaba que difícilmente algún otro departamento pudiera aprovechar la 
información y la experiencia que se había generado. Se contaba con un sistema de 
administración desarrollado en Access (procesador de bases de datos de Microsoft 
Office) el cual se enfocaba en las operaciones realizadas por el área de logística, en 
el que me encontraba como encargado  y que incluía módulos como: inventarios, 
compras, facturación, cuentas por cobrar, bases de clientes y listas de precios, sin 
abordar el resto de las operaciones que la empresa realizaba, por lo que no era apto 
para cubrir el total de las necesidades que se requerían. Además de Access, nos 
auxiliábamos de Excel con la finalidad de elaborar documentos como: órdenes de 
compra, algunos reportes de ventas, cuentas por cobrar, entre otros. Las exigencias 
fueron cada vez mayores, así como el tiempo que se invertía en la captura y 
elaboración de documentos y reportes, de modo que una ayuda se convirtió en un 
proceso que entorpecía  los tiempos de respuesta. 
 
 Al ser una empresa PYME la mayoría de los empleados desempeñábamos 
actividades que involucraban otros departamentos, ésto nos permitió adquirir 
conocimientos de distintas áreas. La responsabilidad y el compromiso laboral 





Inicialmente el departamento lo conformábamos dos personas, quienes 
manejábamos diferentes áreas: Importaciones, Compras, Logística, Atención a 
Clientes y Cuentas por Cobrar, resultaban demasiados tópicos para un 
departamento, por consiguiente, gran cantidad de incidencias que se traducían en 
errores constantes, lo que nos condujo a buscar soluciones de gestión y elaboración 
de documentos fuera de los softwares establecidos.  
 
Figura 9. Funciones de Servicio a Clientes antes de la nueva estructura  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En un inicio, bajo mi cargo se encontraban las compras foráneas y nacionales, 
importaciones, logística internacional y nacional, cuentas por cobrar y el servicio a 
clientes, puesto en el que me desempeñé hasta el 2008; en este tiempo logré 
empoderarme por completo de los conocimientos necesarios y criterios de las 




empresa de compacta administración, siempre es necesario cubrir diferentes 
actividades que se relacionan, que se pueden y deben resolver desde el puesto que 
se ocupa; sin embargo, esta situación resulta beneficiosa ya que permite obtener una 
amplia visión de lo que requiere la empresa en sí. 
 
Las actividades que desempeñé  en un inicio correspondían al Servicio de Atención a 
Clientes, entendiéndolo como el servicio que proporciona la empresa para 
relacionarse con los socios de negocio, sin embargo, desde este punto 
vislumbrábamos ciertas deficiencias, ya que el objetivo principal del área era 
proporcionar al cliente el producto en tiempo y forma, con las características 
necesarias para cumplir con sus requisitos.  
 
Corroboramos que muchas de las órdenes de compra no eran suministradas, esto 
debido a errores en precio o, en un peor escenario, por falta de material, stock, ya 
que los controles de inventario eran realizados en un Kardex en Excel que incidía en 
constantes errores de captura o que el material automáticamente “desaparecía” y no 
a causa de robo, sino por las muchas salidas que no eran registradas, perdiéndose 
así información, por lo que las fallas eran constantes y en muchas ocasiones graves.    
 
Otra de las áreas donde me desempeñaba era en cuentas por cobrar, si bien en un 
inicio no contaba con la experiencia suficiente para la tarea, ya que le consideraba un 
área contable y no administrativa-operativa, la falta de organización y el tamaño de la 
empresa, hicieron preciso atender esta actividad necesaria para la compañía. En un 
inicio representó un reto mayor, ya que no contábamos con las herramientas 
suficientes ni la atención que el área merecía, por lo que el resultado fue poco 
favorable, el desarrollo de la operación consumía la mayor parte de la jornada 
laboral; mi responsabilidad con esta área fue por un corto periodo, ya que los 
directivos tomaron la decisión de contratar a una persona calificada para el puesto. 
 
Atención de compras e importaciones son algunas de las funciones más relevantes y 




una empresa comercializadora, esta es una de las áreas más importantes y la que 
requería mayor atención, principalmente con la  atención a proveedores nacionales y 
extranjeros, compras, relación con las Agencia Aduanales, transportistas nacionales 
e internacionales, costos de importación, inventarios y entre otras actividades, 
destacando la atención con el SAT, ya que las revisiones hacia la empresa eran 
constantes debido a las características del producto con el que labora; las diferencias 
existentes en la clasificación arancelaria resultado de muestreos, provocaban multas. 
 
Resultó imperativo señalar a la dirección de le compañía que al mantener distintos 
softwares para los registros de la empresa, supondría un gran reto para mantenerlos 
actualizados, integrados y en perfecto funcionamiento en las diversas aplicaciones, 
además, para la obtención de un panorama general se requería de un trabajo 
considerable para la extracción y conciliación  de información proveniente de estos 
sistemas. Es por ello que resulta sumamente relevante el término de integración y 
vinculación de procesos cuando se analiza una solución administrativa para una 
compañía. 
 
El departamento entonces se conformaba por las diferentes áreas antes 
mencionadas y estaba siendo sobrepasado por la carga de trabajo y los tiempos 
requeridos en el  registro de la información; se sabía que, además de la necesidad 
de una nueva estructura organizacional, la solución radicaba en automatizar los 
procesos de registro a través de un sistema  en el cual no se duplicaran las tareas y 
se apoyara a la mejora en los flujos de información de las distintas áreas; se requería 
optimizar el seguimiento y coordinación en ítems como Compras, Inventarios, 
Negociaciones de Precios, con el objetivo de ofrecer un panorama general y 
confiable tanto para clientes y proveedores dentro y fuera de la República Mexicana.  
 
La meta no se veía cercana, aunque se tenía una mentalidad ambiciosa, se requería 
de la intervención de nuevas tecnologías y era inaceptable continuar con el manejo 
de distintas aplicaciones las cuales  ya no generaban resultados; contábamos con 




Relaciones Exteriores  estarían realizando algunas modificaciones en las 
importaciones tales como la facturación electrónica, el registro de facturas de 
importación en el sistema COVE (Comprobante de Valor Electrónico) como un 
sistema que valida y recibe de manera anticipada la información de los documentos 
que comprueben el valor de las mercancías importadas y exportadas y la correcta 
visibilidad de los pedimentos en las facturas comerciales, temas que nos alentaron a 
querer ver con una nueva visión la sistematización de los procesos. 
 
Todo esto determinó un verdadero reto, desde ese momento se optimizó el contacto 
con las diferentes áreas como contabilidad, sistemas y el  operacional con el fin de 
generar información correcta mediante la observación del registro de la misma y 
empezar a generar reportes, formatos, vínculos para poder ser más funcional en el 
área y que éste marchara de manera más eficiente, precisa y segura para tener 
mayor y mejor contacto con las diferentes Agencias Aduanales, Proveedores, 



































Para LEMA como comercializadora de productos de importación,  el área de compras 
e importaciones  tiene relevancia, ya que las relaciones con los proveedores es la 
punta de inicio para cualquier negocio, mismas relaciones que se van adquiriendo 
con el tiempo, cuanto mejor si la empresa tiene lo necesario para dichas relaciones 
como, informes confiables y detallados, precios en el mercado, cuentas por pagar 
sanas, entre otras que ayudan a óptima toma de decisiones; sin embargo, en sus 
inicios no se cuidaban estos aspectos, ya que no existía un control de la información. 
 
A la compra se le define de la siguiente manera: adquirir bienes y servicios de 
calidad adecuada, en el momento y precio adecuados y del proveedor más 
apropiado. Dentro del concepto de empresa moderna las compras se deben 
mantener por un departamento especializado que debe formar parte de la propia 
organización de la compañía. (Mercado, 1996: p.13). 
  
Leonel Cruz define a las compras desde el punto de vista de la organización 
científica como: “La operación que se propone suministrar, en las mejores 
condiciones posibles, a los distintos sectores de la empresa, los materiales  que son 
necesarios para alcanzar los objetivos que la administración de la misma ha 
definido”. (Cruz, 1999: p.16). 
 
Para comprar es necesario seleccionar las mejores fuentes de abastecimiento, 
mantener cordiales relaciones con los proveedores, preparar y aplicar 




inteligencia, es decir, considerando todos los factores y no únicamente el precio, 
hacer los pedidos a su debido tiempo, entre otras condiciones. (Mercado, 1996: p.5). 
 
No sólo las compras son las principales actividades del área, otras de las 
responsabilidades incluye la logística internacional, relaciones con transportistas 
nacionales y extranjeros, importaciones de mercancías, contacto con Agencias 
Aduanales, es decir, implica todo el proceso que se lleva desde la compra del 
producto en el extranjero hasta la llegada a los almacenes en México. 
 
2.1 Importancia del área y objetivos a alcanzar 
 
Durante los primeros años de la compañía y al ser en esos tiempos una pequeña 
empresa, el dueño se encargaba de realizar la compra de todos los materiales. A 
medida que esta iba creciendo, se requería de la participación de personal 
especializado ya que uno de los propósitos de compras e importaciones es ayudar a 
producir más utilidades para lo cual se requería alcanzar ciertos objetivos. 
 
 El objetivo básico de la función de compras es asegurar la continuidad de suministro 
de materias primas, productos sub-contratados, repuestos y reducir el costo final de 
los productos terminados. (Mercado, 1996: p.21).  En otras palabras, el objetivo es 
no sólo  obtener las materias primas al precio más bajo, sino reducir el costo final del 
producto, dichos objetivos empezaban a caer en grandes errores por lo que se 












Figura 10. Importancia del departamento de compras  
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Los principales objetivos que se establecieron para mejorar en el  departamento de 
compras e importaciones eran los siguientes: 
 
 Control de inventarios. 
 Control de compras. 
 Buscar alternativas de productos sin desproteger a las representadas. 
 Explorar fuentes alternativas de suministro de materiales. 




 Conseguir la máxima integración con el departamento de ventas. 
 Formar y desarrollar al personal. 
 Mantener un registro de datos eficiente y presentar  informes de gestión. 
 
Puede haber diferentes puntos de vista con lo anteriormente expuesto, sin embargo, 
dentro de los objetivos que se buscaban específicamente en LEMA para la 
formalización del área eran los que se consideraban y los principales  que se 
tomarán en  cuenta para adquirir un nuevo sistema de información.  
2.2 Análisis y determinación de las deficiencias 
 
La compañía tenía claro que una correcta administración de los procesos de compra 
puede hacer la diferencia entre el éxito y el fracaso, por lo que en este subcapítulo se 
revisarán las deficiencias que impedían que los objetivos planteados al área se 
pudieran cumplir, ya que si esta área no es capaz de adquirir de manera eficiente los 
materiales que la organización necesita para alcanzar los objetivos, tampoco será 
capaz de ofrecer un servicio eficaz y oportuno a los clientes. 
Por otro lado, garantizar la eficiencia del proceso de compras generará una reacción 
positiva en cadena que se traduce en ahorros de tiempo, dinero y mejores resultados 
en todos los ámbitos, así como también la disminución de posibles errores, como por 
ejemplo, la ausencia de información y la falta de comunicación entre los distintos 
departamentos involucrados. 
Como resultado de estas deficiencias, se enlistan las principales que impactaron de 
manera económica al área de compras e importaciones y que impedían el desarrollo 
eficaz de la misma: 
 Órdenes de compra sin un formato establecido:  Se contaba con un formato 
en Excel, en el que manualmente se capturaba los datos esenciales y en muchas 
ocasiones se incurría en fallas de precios, lo que ocasionaba errores en la 




 No existían controles ni registro de precios de com pra:  Los precios eran 
capturados en una base de Excel, se incurría en errores y en ocasiones no eran 
aplicados los descuentos proporcionados por los proveedores.  
 
 No se tenía un control de los productos ni de sus c aracterísticas:  Sólo se 
generaban el registro del nombre de los materiales,  sin ninguna característica ni 
asociación con el proveedor. 
 
 Constantes errores en los Términos de Comercio Inte rnacional : Al 
momento de la compra no se sabía con claridad las condiciones de la compra, por lo 
que no se registraba el término comercial, lo que incurría en errores en el momento 
de la entrega. 
 
 Imprecisiones  en los costos de importación:  Con una tabla en Excel se 
capturaban los datos de todos los costos de una compra, en muchas ocasiones no 
se consideraban ciertos costos o algunos impuestos. 
 
 Desorganización en los stocks y faltantes de materi ales : Se manejaba un 
Kardex en tablas de Excel en donde no se controlaban las salidas ni las entradas de 
mercancías en los almacenes,  ocasionando que existieran numerosos faltantes. 
 
 Compra de materiales sólo con la intención de repon er stocks de 
inventario en almacén:  No había una medición ni planeación de la compra. 
 
 Recapturas de información en las que se le invertía  tiempo excesivo:  
Todos los informes, reportes, costos, inventarios, etc., se hacían de manera manual y 
en muchas ocasiones solían ser repetitivas lo que ocasionaba inversión de tiempo. 
 
 Poco contacto con proveedores, no se les mantenía i nformados de los 
resultados:  A las representadas no se les informaba de las compras generadas en 




 Falta de estructura de la compañía, sin procedimien tos y sin una visión 
clara de crecimiento:  La empresa no contaba con información fehaciente, ni con 
procedimientos estructurados que pudieran servir como registros en sus procesos 
para comprobar el correcto uso de su información; pretender una certificación era 
inalcanzable. 
Además, la compañía se administraba con el uso de herramientas de información 
para sus operaciones tales como Access y Excel, las cuales también mostraban 
deficiencias en su práctica. 
2.3 Herramientas de compras 
En todas las operaciones de la compañía se abordó el sistema de administración con 
las que se contaba en ese momento,  un procesador de bases de datos de Access 
de Microsoft, este sistema se componía originalmente del módulo de inventarios, 
compras y facturación, el cual lo volvía un sistema muy limitado que permitía generar 
sólo una parte de la información que terminaba siendo muy complicada de 
homogenizar con el resto de la información que se generaba en Excel (Microsoft) y 
en el caso del área contable, esta herramienta de Access era inexistente ya que 
dicha área usaban otro sistema conocido como COI (Aspel) y el tradicional Excel. 
Específicamente en el área, la información que se manejaba solo correspondía a 
archivos propios de la misma, ya que, aunque muchos de los resultados no se 
compartían por cuestiones de “seguridad contable”, no se podía comparar, esto 
provocaba diferencias en los resultados y por consecuencia errores en la operación.  
 
Como el sistema era tan fragmentado, se necesitaba que se integrara la información 
de todas las áreas de la empresa y que pudiera cubrir las necesidades de cada 
departamento de manera total, motivo por el cual se solicitó a los programadores, 
quienes habían desarrollado el sistema Access, que mejoraran los módulos de 
compras y contabilidad, quienes también tenían un interés por la integración de la 
información y fueron agregados a los siguientes módulos: Cuentas por Pagar y 





Se desarrollaron rápidamente (o simplemente se agregaron) los tres módulos al 
sistema con el que ya se tenía  trabajando operativamente. Día a día se iba 
observando el comportamiento y corrigiendo lo necesario, sin embargo las 
incidencias eran constantes y  graves, lo cual denotaba claramente que contábamos 
con un sistema endeble y con deficiencias en su estructura, lo que lo convertía en 
una herramienta poco confiable. 
 
Aunado a esta situación, el módulo de costos de importación no había sido integrado 
al de inventarios, de tal manera que no se incluía el valor que se determinaba a los 
productos correspondientes, lo que comprobaba una falta de planeación y de 
conocimiento teórico de parte de los desarrolladores. 
 
Figura 11. Menú principal Access 







Access es el desarrollo de una base de datos con tablas relacionadas en el 
procesador de Microsoft Office, la posición que ocupaba dicha tecnología (software) 
con relación a lo que se encontraba en el mercado para desempeñar las mismas 
funciones era en su momento eficaz, sin embargo, con el desarrollo de la empresa y 
con los objetivos previamente planteados al área, lo hacía cada vez menos funcional. 
 
Este desarrollo databa del año 2002 en el que fue implementado por la empresa 
consultora de ACCESS CTI con nombre físico de José Luis Lyescas  y durante 
mucho tiempo no se había actualizado dicho software, únicamente para corregir 
imprecisiones o problemas de funcionamiento. 
 
Este sistema solo contaba con tres módulos inicialmente, los cuales eran Inventarios, 
Compras y Facturación lo que lo volvía esencialmente un kardex de inventarios, 
valuado a precios de compra; desde el inicio era un sistema insuficiente, aunado a 
las diversas deficiencias que presentaba, mismas que enunciaremos más adelante; 
el volumen de información crecía al ritmo de los negocios de la empresa, por lo tanto, 
reclamaba un sistema eficiente y confiable. 
 
Una de las pantallas de Access era la de órdenes de compra, en donde se 
registraban manualmente algunos de los datos como: producto, precios unitarios, no 
tenía ninguna relación con los inventarios, su función era básica y sólo servía para el 













Figura 12: Órdenes de compra Microsoft Access 
 
Fuente: Procedimiento de uso del Sistema CTI ACCESS LEMA 2006 
 
Las deficiencias principales de este sistema fueron las siguientes: 
 
 No era un sistema integral : Este sistema se iba conformando a manera de  
rompecabezas, al ser unido tenía bastantes espacios en blanco y por cada módulo 
que necesitábamos el costo se iba incrementando considerablemente, además de 
que no existían las pantallas básicas necesarias, menos aún las funcionalidades y 
herramientas para facilitar su uso y administración. 
 
 Era inestable : Al ser copia de un modelo que se tenía en otra empresa del 
ramo industrial y no comercial como la nuestra, no siempre mostraba la información o 




trabajar con este sistema debido a que se llegaba a perder y mezclar información, 
hecho que ni los desarrolladores podían entender. 
 
 Era inseguro : Estaba muy expuesto a la manipulación por parte de los 
usuarios, se podía llegar a través de cualquier pantalla a las tablas y los campos 
relacionados con los que funcionaba el sistema, no existía una real administración de 
candados o permisos de usuarios. 
 
 No tenía capacidad de escalabilidad y evolución : Este sistema en sí era 
muy lento, la plataforma y su estructura no le permitía ser rápido y con el incremento 
en los volúmenes de información se hubiese sobre saturado y su rendimiento 
siempre hubiera sido malo. Además, la funcionalidad del sistema estaba siempre 
supeditada a los cambios y modificaciones que se realizaban reduciendo y 
complicando el campo de acción para los desarrolladores. 
 
 Lento: La plataforma en que había sido creada no le favorecía para tener un 
rendimiento adecuado. 
 
 Falta de interés y visión de los desarrolladores : El problema más relevante 
con este sistema fue que las personas que lo crearon y que se encargaban de 
mantenerlo funcionando adecuadamente, estaban desinteresada en seguir 
manteniéndolo, lo cual indicaba que no había futuro alguno. 
 
Además de esta herramienta, LEMA manejaba tablas contables y  de cálculo para el 




Sin duda, una de las herramientas más usadas en las empresas y especialmente en 
pequeñas y medianas, como era el caso de Negociaciones Internacionales LEMA, es 




numéricos en filas y columnas y la visualización de datos o de resultados con 
recursos gráficos muy eficaces. 
 
Sigue siendo una herramienta muy importante ya que en este programa se generan 
algunas bases de datos manuales, órdenes de compra, reportes, inventarios, análisis 
de datos, agendas de clientes/proveedores, todo tipo de base de datos, además se 
crearon tablas y/o gráficos estáticos o dinámicos, hasta macros. Es una herramienta 
muy completa que, con su correcta utilización, resolvía gran parte de los problemas 
de la empresa, en la toma de decisiones. 
 
No obstante, Excel presentaba algunos problemas para la compañía, ya que no es 
una base de datos: los valores pueden introducirse sin que exista una estructura 
definida o exacta y puede ser manipulable. Las celdas y los rangos pueden tener un 
nombre, pero los datos no hacen referencia a ellos de manera formal, más allá de la 
fila y la columna. 
 
Por el contrario, el hecho de que la información de un documento de Excel sea 
entendida por una persona, no implica que los datos puedan ser procesados en un 
entorno digital, pues el lector humano es capaz de resolver muchas deficiencias, 
reparar incoherencias y completar los vacíos de información, pero un proyecto de 
comercialización, donde intervienen numerosos agentes y con cientos de productos y 
clientes, requiere un sistema de información real en el que las computadoras puedan 
interactuar con independencia de los operadores. 
 
Un ejemplo son las tablas donde se captura la información de la empresa, tal es el 
caso de los costos de las importación, en donde se capturaban los precios y costos 
de los materiales que se importaban, podría ser significativa, sin embargo, existían 
errores en las capturas y al momento de cotizar al cliente, se incurría en errores 
como cotizaciones por debajo del costo, fechas inexactas de importación, términos 





Figura 13. Tabla de costos de importación Excel.  
 
Referencia: Documento LEMA de su área operativa/Precios y costos/Importación América. 
 
Considerando esto, podemos resumir las siguientes deficiencias de Excel en la 
operatividad de LEMA en su área de compras: 
   
 Tiempo de captura excesiva:  El tiempo de captura de reportes implicaba 
horas laborales, mismas que podían ser ocupadas en otras actividades y por tal 
motivo la información no se tenía a tiempo. 
 
 Desconocimiento del software:  Es verdad que la mayoría de los empleados 
saben usar Excel, sin embargo, el funcionamiento de este no se explotaba al máximo 
ya que los conocimientos de su manejo eran básicos. 
 
 Errores de información:  Al ser un documento que se generaba con la 
captura, la posibilidad de error era mayor. 
 
 La dificultad de la interpretación: Muchos documentos de Excel eran 
diseñados para facilitar la lectura humana y la impresión en papel, no para analizar 




resumidas o simplificadas, el tamaño de la información no es importante, siempre 
que sea fácil filtrar los datos que se necesitan en cada momento. 
 
2.4 Impacto económico de las deficiencias 
 
La compañía en los años 2003 al 2008 no reflejaba crecimiento, se mantenía 
constante y sin ningún cambio, por lo que el impacto económico que se generaba al 
usar las herramientas de compras antes mencionadas era evidente al no manifestar 
ningún crecimiento real en sus ventas, tal como se muestra en la siguiente gráfica. 
 









Gráfica 2. Ventas anuales en USD 2003-2008  
 








1 2 3 4 5 6
VENTAS USD $4,395,8 $4,634,8 $4,395,4 $4,998,4 $3,998,9 $5,598,3
AÑO 2003 2004 2005 2006 2007 2008




Fue debido a todas estas deficiencias encontradas que se previó un displicente 
futuro de la compañía, el cual ya se hacía presente para la continuidad del trabajo y 
el desarrollo de la empresa, por lo que se empezó a valorar la opción de un nuevo 
ERP que, en primer lugar, ayudara a eliminar los problemas existentes, y en segundo 
lugar, se implementaran nuevos desarrollos que aportaran innovaciones para el 
desarrollo de la empresa. 
 
2.5 La necesidad de un nuevo ERP 
 
Al realizar la evaluación de las deficiencias generales, las cuales cada vez 
generaban costos, se decidió buscar un nuevo sistema que permitiera conseguir los 
objetivos que se perseguían en ese momento y no sólo para un área en específico, 
sino para integrar todos los departamentos que involucraban a la empresa.  
 
Tras esta determinación, se cotizaron alternativas para la adquisición de un sistema, 
entre los cuales se encontraban soluciones pequeñas similares a la que teníamos en 
Access, así como softwares conocidos como ASPEL o Contpaq y también más 
prestigiados como Oracle y SAP; fue entonces que el ingeniero Fernando Saucedo 
Dueñas, director general de la compañía, decidió sobre la inversión que se debía 
realizar para contar con un sistema realmente confiable y eficiente, el cual cubriera 
con todas la necesidades de la empresa 
 
Se organizó una junta ante la dirección de la empresa para exponer la situación y la 
inviabilidad de seguir trabajando bajo dichos esquemas. Se propuso, mediante la 
gráfica que se muestra en esta sección, otras opciones que debían ser consideradas 
para el manejo de la información de la empresa,  ya que no sólo el área de compras 
presentaba problemas, sino todas las áreas: contabilidad, finanzas, cuentas por 





De entre las ofertas que hay actualmente en el mercado sólo se consideraron tres: 
SAP B1, ASPEL y SYSBASIC. Se analizaron en un estudio realizado por el área 
contable las siguientes funcionalidades:  
 
-Calidad y prestigio. 
-Escalabilidad. 
-Flexibilidad en integración de procesos. 
-Cobertura de áreas operativas. 
-Integridad de los datos. 




Figura 14. Tabla de costo en USD de inversión de 3 ERP para 12  usuarios  
 
Fuente: Elaboración propia con datos área contable LEMA. 
 
 
Los resultados de estas medidas se explican en el siguiente diagrama que muestra la 
comparativa de las distintas soluciones bajo criterios generales. Prácticamente la 
totalidad de las soluciones coinciden en las características analizadas para empresas 










Figura 15. Comparativo de tres diferentes ERP 
 
Fuente: Área contable LEMA. 
 
 
El ERP seleccionado para ser implantado en Negociaciones Internacionales LEMA, 
fue el SAP Business One, el cual resultó ser una muy buena opción por los 
estándares de calidad con los que ha sido creado, el gran desarrollo de su estructura 
y la tecnología con que trabaja. 
 
Otro factor de decisión fue escalabilidad, ya que la aplicación no se quedará 






2.6 Costo-beneficio de adquirir el ERP-SAP B1 
 
Los métodos posibles que permiten evaluar la inversión del SAP B1 demandan un 
cálculo de los beneficios, sus costos totales de implementación y su relación costo- 
beneficio. Es por esta razón que en este subcapítulo se revisarán estos puntos para 
después analizar qué tan acertada fue esta inversión en la compañía. 
   
El costo por la adquisición del SAP B1 fue de 41,644.44 USD mediante un 
financiamiento de 36 meses de 1,156.79 USD, es decir, un costo anual de 13,881.48 
USD,  los cuales incluyeron: 
 
 12 semanas de consultoría. 
 12 usuarios. 
 Capacitación y Consultoría incluida. 
 Entrenamiento en las oficinas. 
 Incluye Software, Licencias, Análisis, Instalación, Configuración, Capacitación 
y Soporte. 


















Figura 16. Pagaré costo SAP 
 
Fuente: Área contable LEMA 
 





Figura 17. Costos totales en USD para la implementación del SA P 
 
Fuente: Elaboración propia con datos área contable LEMA 
 
Para poder calcular el costo-beneficio se usará la siguiente fórmula de rentabilidad, 
que es la cantidad de dinero que se obtendrá por la implementación del ERP. 
 
La sumatoria de los beneficios 
                                        _____________________________               X 100 
Sumatoria de Costos del proceso de implementación 
 
Figura 18. Cálculo costo-beneficio 
 




En la figura anterior se observa que si los beneficios son correctos, el retorno de la 
inversión será cubierta en su totalidad hasta el cuarto año, es decir, a partir del 2012, 
usando la fórmula observamos lo siguiente: 
 
58,974.44 USD / 91,681.52 USD x 100 =  155.45 % 
 
Esto quiere decir que la inversión se verá recuperable hasta el cuarto año de su 
implementación, en promedio al 155.45 % y de mantener los beneficios, cada año 
será favorable para la compañía. 
 
También  se consideró el historial de la utilidad de la compañía en el período del 
2005 al 2007, menos los costos fijos: nóminas, rentas, impuestos, entre otros, los 
cuales se reportaron de la siguiente manera: 
 
 
Figura 19. Utilidad en USD de LEMA del 2005 al 2007 
 
Fuente: Elaboración propia con datos área contable LEMA 
 
Tomando en cuenta los datos anteriores se consideró que el invertir en el ERP SAP 
B1 genera grandes beneficios y que los costos no afectarán para el desarrollo de la 
compañía, a pesar de cubrirse un costo mantenimiento anual del 8%, es decir, 
alrededor de 3,300 USD. 
 
Al haber definido lo anterior, se puntualizó la atención al sistema para que se pudiera 
integrar a los diferentes departamentos; en el caso del área de compras e 
importaciones, que fuese una herramienta necesaria para el funcionamiento de la 
misma y que se realizaran las adecuaciones necesarias, tanto al sistema como a los 




difícilmente un sistema se podrá ajustar totalmente a las necesidades de una 
empresa, ya que muchas veces las empresas tienen controles propios, por lo que 
debe existir una flexibilidad de ambas partes, siempre orientada a funcionar bajo las 
mejores prácticas posibles. 
 
Así es como se abordará uno de los temas más importantes de este trabajo, una vez 
revisadas las deficiencias y los problemas a los que comúnmente se enfrenta un área 
tan compleja como compras, y en la necesidad  de la adopción e integración de un 
sistema de administración, tenemos el antecedente y punto de partida para evitar 
que se repitan, por lo cual, en los siguientes capítulos se determina qué tan aceptada 
fue la elección que se hizo del ERP y el desarrollo del Módulo de Compras en la 







































MÓDULO DE COMPRAS DEL ERP SAP BUSINESS ONE 
 
Los ERP son la columna vertebral de los sistemas de información  de la mayoría de 
las empresas, ésta conserva transacciones y proceso de los datos históricos y 
actuales para iniciar y vigilar el desempeño. Durante la década de 1990, muchas 
empresas comenzaron a remplazar los sistemas heredados con sistemas ERP, 
diseñados como módulos de transacciones integrados con una base de datos común 
y uniforme. (Browersox, Closs y Cooper, 2007: p.101). 
 
Definimos ERP (Enterprise Resource Planning o Sistema de Planificación de 
Recursos Empresariales) como un sistema de planificación de los recursos y la 
gestión de la información que, de una forma estructurada, satisface la demanda de 
necesidades de la gestión empresarial. Se trata de un programa de Software 
integrado que permite a las empresas evaluar, controlar y gestionar más fácilmente 
su negocio en todos los ámbitos. (Muñiz, 2004: p.27). 
 
La implementación del SAP Business One se realizó por la empresa Hewlett-Packard 
Operations México, S. de R.L. de C.V. y con la coordinación de la empresa AVANTIS 
(Avant Information System), esta fue larga y en ocasiones compleja, ya que implicó 
rediseñar los esquemas de trabajo; fue de alto riesgo, debido a que envolvió todas 
las áreas al contemplar los altos costos en equipos, empezar con la definición de 
áreas, inversión de tiempo, además de organizar la información que cada área 
creaba y ocupaba. 
 
Durante el 2008 existieron cambios organizacionales debido a la carga de trabajo y a 
la visión de la empresa que estaba teniendo un crecimiento importante, fue necesario 




como la implementación del nuevo sistema. Se tuvieron que reorganizar las áreas, 
por lo que se contrató nuevo personal para ocupar las nuevas áreas que quedaron 
como: Área de Servicio al Cliente, Área de Cuentas por cobrar, Área de Almacén y 
Área de Compras. 
 
Al tomar el cargo de Jefe de Compras, se trabajó con la información con la que se 
contaba y esta misma cargarla al nuevo sistema, que en el caso de compras era: 
 
 Inventarios. 
 Catálogo de proveedores. 
 Cuentas por pagar. 
 Precios. 
 
Se tenía que respaldar con la información que poseíamos bajo propios y diversos 
controles, lo cual no garantizaba que fuesen totalmente correctos, sin embargo, 
sirvieron de base, pues la información generada por el departamento de contabilidad 
era rezagada. Al comenzar a trabajar  con un sistema de esta envergadura, se 
invirtieron los papeles, la deficiencia venía de nuestra información y estructura 
administrativa, lo que provocó que se iniciaran los trabajos de manera deficiente en 
el sistema. 
 
3.1 Aspectos generales del SAP Business One 
 
SAP Business One es un software de administración empresarial de SAP, accesible 
y fácil de usar, desarrollado específicamente para optimizar las operaciones de las 
PyMES. SAP Business One permite controlar funciones críticas en áreas de 
finanzas, distribución, compras, ventas, gestión de relaciones con clientes (CRM), 
manufactura, planeación de recursos empresariales (ERP), entre otras, todo ello 










El objetivo de implantar un ERP no es simplemente modernizar los sistemas de 
trabajo y reducir los costos, sino que las prioridades están cambiando hacia nuevos 
proyectos que extienden la implementación del ERP más allá, con el fin de mejorar 
las ventas, el servicio a clientes y la planificación comercial. Se debe extender el 
sistema ERP en las diferentes formas que ayuden  a la empresa a diferenciarse 
ventajosamente de sus competidores. (Muñiz, 2004: p.23).  
 
Con la implementación en LEMA se percibe una mejoría en la productividad y lo que 
se busca es que adquiriera el control total de las operaciones más importantes de la 
compañía y que de forma sencilla se pueda acceder a la información de la empresa 
completa, actualizada y al minuto para poder responder a los proveedores con mayor 
eficacia y hacer crecer el negocio de forma redituable y sostenible. 
 
Este software  tiene una aplicación realmente amigable, de manejo sencillo y 
eficiente, tiene funciones de conexión entre módulos, que permite con un solo clic 
acceder desde una pantalla a otra, de un documento a otro, realizar búsquedas 
rápidas o personalizar el menú principal, con esto se busca satisfacer las diferentes 
necesidades de información de la empresa para conseguir que los distintos 







Figura 21. Menú principal SAP B1 
 
Fuente: SAP B1 LEMA 
 
 
La aplicación del SAP Business One dentro de la empresa permite integrar todas las 
funciones empresariales básicas de la totalidad de la empresa (incluyendo la gestión 
financiera, ventas, gestión de relaciones con clientes, gestión de inventarios y las 
operaciones); a diferencia de muchas otras soluciones para empresas pequeñas 
disponibles actualmente en el mercado, esta es una sola aplicación que elimina la 








Los objetivos que la empresa busca de manera general al adquirir este nuevo ERP 
son los siguientes:  
 
 Organización, integración y control de la operación, y administración de la 
empresa. 
 
 Se planea iniciar una certificación y este sistema ayudaría a definir la base 
para dirigir la empresa a un ISO:9001-2015. 
 
 Permita tomar mejores decisiones basadas en información en tiempo real. 
 
3.1.1 Procesos específicos que cubre el SAP 
 
Para cubrir los objetivos que se buscaban al adquirir un nuevo software, era 
necesario analizar de manera puntual los procesos específicos con los que contaba, 
esto para poder tener una clara visión de las herramientas que ofrecía. 
 
A continuación se enumeran y explican los procesos para su fácil comprensión: 
 
1. Gestión Financiera:  Aquí se puede automatizar, integrar y gestionar todos los 
procesos financieros y contables. 
2. Gestión de almacenaje y producción : Se pueden gestionar los inventarios 
en múltiples bodegas, se hace un seguimiento a los movimientos del 
inventario y gestión de las órdenes de producción sobre la base de la 
planeación de requisitos materiales. 
3. Gestión de Compras:  Automatiza el proceso de aprovisionamiento por 
completo, desde el pedido hasta el pago de la factura del proveedor. 
4. Gestión de ventas:  Se puede crear planes financieros y comerciales a nivel 
corporativo, basándose en la demanda anticipada, tomar las decisiones de 
aprovisionamiento óptimas, perfeccionar la gestión de compras y de contratos, 




5. Gestión de relaciones con los clientes:  Incrementa la rentabilidad por 
cliente y aumenta la satisfacción de estos con una gestión efectiva de las 
ventas y  el servicio post-venta. 
6. Gestión de Cartera:  Mantiene un cercano seguimiento a la rotación efectiva 
de la cartera de clientes. 
7. Gestión de reportes : Se pueden tomar decisiones sobre la base de 
información inmediata y completa con base en reportes completos y en tiempo 




Como se ha puntualizado, el ser una empresa mediana implica diversificar el 
conocimiento de las distintas áreas, lo mismo ocurre con los módulos del SAP, la 
información que ahí se genera no sólo corresponde a una sola área, al ser 
información de la empresa se cuenta con acceso general. Compras trabaja con otros 
módulos a la par, sin embargo, para el desarrollo de este trabajo sólo se expone el 
módulo de compras. 
 
3.2 Módulo de compras 
 
Es en esta sección donde se aborda uno de los temas fundamentales en este 
trabajo: el Modulo de Compras, el cual se desarrolló conjuntamente con el área de 
sistemas, esto para poder integrarlo y adecuarlo a los objetivos y necesidades que 
esta área en específico requería. 
 
Este Módulo permite realizar las transacciones o documentos relacionados con las 
compras de la empresa tales como solicitudes de servicio, entradas de mercancía o 
gestión de precios adicionales derivados de una importación de mercancía a través 
de la aduana. (Recuperado de: http://www.codejobs.biz/es/blog/2013/08/23/los-




Permite describir los documentos y funciones que se utilizan en el proceso de 
compras y realiza el seguimiento de las modificaciones en el inventario durante el 
proceso de compras. 
 
Ademas, orienta todo el proceso logístico, desde los pedidos hasta la gestión de las 
facturas de proveedores y entrega de material, por lo que es posible crear diferentes 
reportes para analizar información, por ejemplo, análisis del volumen de compras, 
información sobre determinación de precios, antigüedad de saldos de proveedores, 
entre otros. 
 
Mucha de esta informacion se obtiene a base de la inclusión de los siguientes 
documentos de compras que vienen en el mismo módulo: 
 
 Ofertas de compras. 
 Pedido. 
 Pedido de entrada de mercancías. 
 Devolución de mercancías. 
 Factura de anticipo de proveedores. 
 Factura de proveedores. 
 Nota de crédito proveedores. 
 Factura reserva de proveedores. 
 Precios de entrega. 
 
Una de las principales características del sistema es que un documento de compras 
puede basarse en otro y así copiar todos los datos relevantes en el nuevo 
documento, por ejemplo, se comienza con el pedido y el pedido de entrada de 
mercancías se basa en ese pedido; se procede con la factura de proveedores y ésta 
se basa en el pedido de entrada de mercancías, es decir, que la informacion que se 






En términos generales, el módulo cumplía con todas las necesidades. El proceso de 
incluir un nuevo sistema en cualquier empresa no es sencillo es a base de su uso 
como se van conociendo las funciones, es por esto que para su integracion a la 
empresa requirieron ciertas acciones. 
 
3.3 Panorama general de su Implementación 
 
La implementación se define como la realización física de la base de datos o del 
diseño de las aplicaciones. (Connolly y Begg, 2005: p.277).  El SAP Business One se 
inició en el mes de noviembre del 2008, con lo que se buscaba que la entrada en 
operación fuese a partir del periodo 2009 incluyendo el Módulo de Compras. 
 
Una implementación será más complicada a medida que el conjunto de gente que    
está involucrada no esté convencida de que la labor que desempeña resultará en un 
beneficio común, mientras menos habilidad tengan afectará en el avance del 
proyecto, la disposición al trabajar en equipo debe estar presente en todo momento 
para lograr los objetivos. (Connolly y Begg, 2005: p.281).  
Antes de que LEMA iniciara el proyecto, fue importante considerar lo siguiente: 
 
1) Definir  Usuarios “expertos” , es decir, gente que tiene conocimiento a 
profundidad de los procesos de su área. (Asesores de la empresa AVANTI-SAP). 
 
2) Definir  Jefes de módulo , cuyo cargo les permite tomar decisiones en relación 
con cambios en los procesos de un departamento. (Jefes de cada área, cargo que 
actualmente desempeño en el módulo de compras).  
 
3) Compra de equipo adecuado,  para poder funcionar, esto implica servidores 






4) Mantenimiento , El sistema requiere mantenimiento y es necesario personal 
capacitado para este fin, de lo contrario, se corre el riesgo de detener la operación 
por tiempo prolongado. 
 
5) Integrar otras tecnologías , comprar licencias de Microsoft Office, actualización 
de lenguajes de cómputo como HTML, misma que se asignó al área de sistemas. 
 
Sin embargo, el proceso de implementación fue cada vez más complicado debido a 
que el conjunto de gente que participaba no estaba convencida de que la labor que 
desempeña, resultaría en un beneficio común, mientras menos habilidad tengan y su 
rechazo al trabajar en equipo, más complicado sería el cumplimiento de los objetivos. 
 
Resaltar el concepto de “trabajo en equipo” fue primordial. Los departamentos de la 
empresa antes del SAP tendían a ser autónomos y por ende, celosos de su 
información, sin embargo, la visión del ERP, de ver a una empresa como una serie 
de procesos que comparten recursos, hace necesaria la participación grupal y la 
buena comunicación interdepartamental, esto tuvo que ser esencial para iniciar con 
la implementación del programa. 
 
Se han dado casos de  empresas que han desaparecido  ya que no han soportado el 
cambio de un sistema a otro, es por esto que para LEMA la implementación del SAP 
se tenía que realizar con mucha reserva, teniendo mucha comunicación con todas la 
áreas, capacitar al personal, crear formatos o procedimientos para llevar a cabo 
dicha implementación. 
 
Para poder entender cómo este ERP inicia dentro de la compañia, expondré en 
términos generales su implementacion, abordando el plan de trabajo que se 






3.3.1. Plan de trabajo y la metodologia 
 
Los consultores trabajaron en diseñar la metodología que usarían para realizar la 
implementacion del ERP, esto considerando que no podían interrumpir al cien por 
ciento las actividades diarias de la empresa. 
 
Las fases del desarrollo iniciaron a partir del 01 de diciembre de 2008 para entrar en 
operación el 02 de mayo de 2009 abarcando los siguientes puntos: 
 
 Preparacion del modelo. 
 Definicion de procesos. 
 Instalación. 
 Arranque de operación. 
 
El desglose de esta metodología se puede apreciar en Plan de trabajo para la 
implementación del SAP B1. (Ver anexo 1). 
 
Para el cumplimiento de la implementación se estructuraron algunas áreas mediante 
la departametalizacion, así como la capacitación al personal para conocer los 




Inició con una fase de organización, para la cual es necesario subdividir a la empresa 
en departamentos y estos departamentos en puestos con el objetivo de definir 
correctamente las funciones de cada integrante y su interrelación. 
 
La departamentalización es agrupar actividades relacionadas con cada área de 
trabajo de  forma que se permita la especialización de los responsables y se lleve a 
cabo una división de funciones según la actividad  de cada empresa y la forma en 




administración de sus finanzas y sus recursos humamos. (Hernández y Rodríguez, 
2011: p.193). 
  
Esto representó uno de los retos más grandes durante la implementación de SAP, ya 
que no se disponía de una clara ni bien definida estructura organizacional. Era 
necesario realizar una definición de puestos, debido a que el personal que 
conformaba el área administrativa no conocía exactamente cuáles eran las 
actividades que debía cumplir y, por lo tanto, no se tenía un procedimiento 
administrativo bien establecido, la empresa estaba diseccionada 
administrativamente. Por una parte, esto representaba una ventaja al tener un amplio 
campo de acción  para la realización de las actividades, sin restricción alguna, pero 
más allá de esto, era un inconveniente ya que no existía una guía sobre cómo se 
tendrían que integrar los diferentes departamentos de Negociaciones Internacionales 
LEMA, en especial los departamentos que conformaban Servicio a Clientes, entre 
ellos el área de compras e importaciones. 
 
Por las características de la empresa, se requería cumplir con ciertas obligaciones y 
dar solución a problemas que atañen indirectamente las actividades de cada área o 
hasta algunas que no tenían relación. Esto volvía confuso poder definir el 
departamento, área de trabajo especifica o bien, las actividades en conjunto de 
ciertos empleados bajo un contacto adecuado, por lo que fue necesario comenzar a 
formalizar la departamentalización de la empresa. 
 
Al ser una empresa comercializadora se optó por dividir las actividades con base en 
los siguientes departamentos operativamente. 
 
 Compras e Importaciones: Generación de órdenes, registro de facturas de 
proveedores y notas de crédito. 





 Cuentas por Cobrar: Depósito de clientes, depósitos no identificados, 
traspasos entre cuentas. 
 Contabilidad: Pago a proveedores, registro de gastos de operación, registro de 
comisiones, nómina. 
 Almacén: Control de existencias en inventarios, mantenimiento de Datos 
maestros del artículo. 
 
Así, con base en la determinación de los departamentos anteriores y para lograr una 
correcta determinación de los procesos, se crean los diagramas de flujo de 
información bajo los cuales debía cumplirse la ejecución de los procesos dentro de la 
empresa.  
 
En el siguiente esquema se muestra el diagrama de flujo, compras en el centro, de 
ahí el proceso que se debe de seguir y la relación que tiene con almacén, 






























































Siempre, en un proceso de implementación y desarrollo, la capacitación implica una 
ardua tarea que se acentúa inversamente con la preparación profesional y actitud del 




experiencia con el manejo de sistemas de esta índole puede marcar la diferencia 
entre una implementación fácil y eficiente o todo lo contario, pero el factor más 
importante recae sobre la persona a quien se le asigna el proyecto, ya que el delegar 
esta responsabilidad sobre una persona que no cumpla con los conocimientos y 
preparación necesaria para afrontarla, puede llevar a que se tenga que invertir 
mucho más tiempo y recursos de los previstos o, en el peor de los casos, a que el 
proyecto no se concrete y la inversión sea infructuosa. 
 
Entre otros beneficios que se generan para la empresa, existe uno que se refleja 
directamente en el usuario y es la generación de más tiempo libre, lo que mejorar su 
desempeño y también, en gran medida, su calidad de vida; sin embargo, a pesar de 
que la implementación de un ERP brinda estos beneficios, los usuarios se oponen, 
reniegan o sienten una gran incertidumbre ya que consideran que al mejorar sus 
procesos laborales serán menos requeridos por la empresa.  
 
Existen empresas de consultoría que saben y manejan estrategias de actualización y 
capacitación para empresas a las que brindan sus servicios con el objetivo de que el 
usuario final aproveche al máximo su ERP y otras cosas, para que los usuarios no 
cometan errores o generen problemas en la interacción con el sistema en sí 
 
Para la capacitación de los usuarios de compras se aprobaron varios métodos: 
 
 Capacitación en grupo. 
 Capacitación individual por módulo. 
 Entrega de material para capacitación de forma autodidacta. 
 Capacitación individual por actividad. 
 Instructivo de uso del sistema y criterios generales por actividad. 
 
La capacitación más efectiva fue la que se impartía de forma individual con base en 
cada una de las actividades que se realizaban, ya que no se tenían bien definidos los 




compañía. Esto fue funcional y necesario, aunque implicaba una mayor demanda de 
tiempo en atender cada una de las dudas de los usuarios, de esta forma se podía ir 
revisando el desempeño tanto del usuario como del sistema y el de los 
procedimientos con los que se llevaban a cabo las actividades. 
 
3.3.4 Creación de Instructivos para el Módulo de Co mpras 
 
Tras definir adecuada y razonablemente los procedimientos administrativos bajo los 
cuales se realizarían cada una de las actividades, superado el inconveniente de tener 
que realizar correcciones continuamente, se generaron los instructivos 
administrativos para el área de compras, mismos que se describen a continuación: 
 
 Registros de entradas de mercancía por compra: Creado para asegurar que 
se registre correctamente en el sistema SAP B1 el ingreso de los productos 
generados por compras  nacionales o de importación al inventario de la 
empresa. (Ver anexo 2).  
 Registros de costos de importación: Creado para asegurar que se determine 
correctamente el valor de los productos comprados en el extranjero, 
incluyendo los gastos en que se incurre por su proceso de importación, 
logrando con ello una valuación precisa del inventario de la empresa. (Ver 
anexo 3). 
 
Los instructivos descritos de SAP para el Área de Compras de la empresa 
Negociaciones Internacionales LEMA SA de CV  están creados con la siguiente 
estructura: 
 









 Especificaciones contables del registro. 
 Flujo de información. 
 Proceso de registro en SAP. 





































DESARROLLO DEL MÓDULO DE COMPRAS 
 
El SAP ha resultado innovador para algunos de los usuarios que diariamente 
trabajan con él; las transacciones para acceder a su información y ver el dato que es 
importante ha resultado un tanto novedoso, además de traer consigo la ventaja del 
tiempo (necesidad de tener la información de manera rápida). Por tal razón se ha 
seguido trabajando con el desarrollo del mismo; usuarios clave que deben manejar 
información relacionada con las compras desean una aplicación un poco más 
amigable a lo que actualmente les puede ofrecer el SAP como tal.  
 
Para el departamento de compras, la necesidad de una información que cumpla con 
las características mencionadas es de suma importancia, ya que requiere de una 
gran diversidad de procedimientos en su operación que habrán de utilizarse en las 
tareas cotidianas. Para desarrollar un buen sistema se requiere considerar, por una 
parte, que la empresa cuenta con una gran cantidad de materiales de un alto valor 
monetario y, por otra parte, la necesidad de mantener un control adecuado para 
evitar desabastecimientos, urgencias en los requerimientos, contacto oportuno entre 
proveedor y clientes, así como la contribución potencial de esta función para lograr 
efectividad en las operaciones de la compañía. La introducción del procesamiento 
electrónico de datos tuvo un gran impacto sobre el proceso de adquisición y su 
administración. Se requiere de una gran destreza para garantizar una continua 
efectividad, por lo que la aplicación de este módulo resultó ser de gran ayuda.  
 
Todas las innovaciones tecnológicas de los últimos años han generado cambios 
dramáticos en la forma en que bienes y servicios se producen y distribuyen. Estas 




de las cuales revolucionan y toman una fracción muy significativa del sistema 
nacional de producción y de distribución. (Varela, 2008: p.543). 
 
En las empresas, los resultados de los desarrollos administrativos son generalmente 
aplicaciones de nuevos conocimientos o nuevas combinaciones de conocimientos ya 
existentes, consideran el proceso de innovación como un proceso de creación de 
conocimiento cuyo ingrediente principal es el conocimiento disponible, el cual 
necesita ser capitalizado y transferido a los trabajadores que participen en el 
proceso. (Nonaka, 1995: p.14). 
  
Después de revisar cómo el departamento de compras se mantuvo por muchos años 
con  sistemas deficientes que hacían poco funcional el flujo de la información y 
empezar con una etapa de crecimiento, se da inicio un capítulo donde, ya instalado y 
creados los procedimientos del  ERP SAP BUSINESS ONE en el departamento de 
compras, se expondrá cómo dicho sistema se tuvo que desarrollar para cumplir con 
las necesidades de la empresa y qué tipo de desarrollos se fueron dando para el 
comercio internacional de la misma. 
 
En economía, Joseph Schumpeter fue quien introdujo el concepto de innovación y 
desarrollo en su «Teoría de las innovaciones», en la que lo define como el 
establecimiento de una nueva función de producción. La economía y la sociedad 
cambian cuando los factores de producción se combinan de una manera novedosa. 
Sugiere que invenciones e innovaciones son la clave del crecimiento económico, y 
quienes implementan ese cambio de manera práctica son los emprendedores. 
(Schumpeter, 1961: p.39). 
 
Con el objetivo de dar a conocer con profundidad y amplitud la propuesta innovadora 
de SAP del módulo de compras para la empresa Negociaciones Internacionales 








En los primeros años de la empresa, y como cualquier otra al iniciar, los documentos 
con los que se cuenta suelen ser ortodoxos, como para LEMA lo fueron Excel y 
Access, sin embargo, para esta era en donde la tecnología va caminando día con día 
a pasos agigantados, es muy importante el contar con documentos administrativos 
que puedan dar una imagen corporativa, y lo más importante, ser funcional para las 
actividades que se pretendan realizar con éstos. Una de las necesidades para el 
departamento era poder ser claro en el momento de tener contacto con los 
proveedores mediante la documentación. 
  
Las Órdenes de compra, también llamados Pedidos, se tuvieron que analizar 
detenidamente para que éstos cumplieran con su función, el SAP  arrojó una ventana 
de posibilidades para adecuar las características que se necesitaban establecer en 
dicho documento tales como: la cantidad a comprar, el o los tipos de químicos o 
productos, precios vigentes, las condiciones de pago, contactos,  términos 
internacionales de comercio (INCOTERMS), las direcciones de puertos y/o Agencias 
aduanales entendibles además de ser específicas, legales y que cumplieran con 
todas las características que se demandaban.  
 
Para las compras internacionales de la empresa este documento es de suma 
importancia por las cuestiones legales que implica, debía ser completa y entendible, 
para esto se desarrolló en el sistema una serie de campos que tenían una función 
determinante para la compra, estos campos se relacionaban con inventarios, 
logística  y los costos finales. 
 
El proceso de compra se inicia mediante la solicitud de producto, ya sea por faltante 
de stock o por solicitud de algún cliente; una vez evaluadas, se piden los materiales 
utilizando el documento de solicitud de pedido, que también puede ser utilizado para 






Figura 23. Pedidos      
 
Fuente: SAP B1 LEMA 
 
Terminado el registro de la compra en pantalla, tomando en cuenta los precios, 
mínimos de compra, condiciones de compra y los incoterms, se completa el formato 
que se desarrolló en el sistema para que el pedido u orden de compra sea el 
documento que se envié al provedor, ya sea en Estados Unidos, Europa o Canadá, 





4.1.1 Formato de orden de compra 
  
Se desarrolló un formato que cumpla con todas las indicaciones que una orden de 
compra tiene que llevar, ya que es un documento que emite el comprador para pedir 
mercancías al vendedor, indicando cantidad, detalle, precio, condiciones de pago, 
entre otras cosas. 
  
No cuenta con requisitos fiscales y sirve a manera de amparo por los productos que 
fueron solicitados, así como la fecha y condiciones con las que el proveedor debe 
enviar la mercancía. Anteriormente, con los sistemas tradicionales se incurría en 
diversos errores como precios incorrectos, condiciones comerciales con diversos 
errores que generaban costos a la empresa: pérdida de contenedores marítimos si 
se venía de Europa, demoras por la falta de claridad de los destinos o arribos que 
impactaban considerablemente a los costos.  
 
Por lo tanto, el formato le sirve a la empresa como un instrumento de control que, 
además de amparar la operación, evita que se efectúen compras cuando no es 
necesario hacerlas, es por esta razón que en el momento en que la empresa 
desarrolló este documento, se tuvo que ser muy claro y especifico en lo que se 
necesitaba, tratando de abarcar todas las características para que fuese funcional 
como son las siguientes: 
 
1. Número de orden de compra. 
 2. Datos del proveedor. 
 3. Fecha en la que se efectúa la orden. 
 4. Referencia a la solicitud de cotización, indicando su número y fecha. 
 5. Fecha en la que el proveedor deberá entregar la mercancía. 
 6. Condiciones de pago. 
 7. Hacer referencia a la solicitud de compras, indicando su número. 
 8. Clave del material. 
 9. Descripción. 




 11. Precio unitario. 
 12. Importe parcial (precio unitario por unidades). 
 13. Impuestos. 
 14. Importe total (importe parcial más impuestos). 
 15. Firma del encargado de compras y autorización. 
16. Medio de transporte que se utilizará. 
 17. Incoterm. 
 
 
A continuación se muestra un ejemplo de formato que se utiliza una vez cubiertas las 
características previamente mencionadas para la  solicitud de mercancías a los 























Figura 24. Formato de Orden de Compra  






Una de las principales problemáticas en el área era el descontrol de los precios 
debido a que no existía un orden,  lo que llevaba a numerosos errores. Se tenía un 
archivo en Excel donde se capturaban y, aunque el software no era deficiente, no 
había una persona designada a la colocación de los mismos y muchas personas lo 
hacían, por lo que el margen de error era muy alto.  
 
Una vez que el encargado de hacer las compras de materiales recibe la solicitud de 
compras debidamente autorizada, puede empezar a hacer los trámites necesarios 
para efectuar las compras del material que se le solicitó. 
  
El primer trámite consiste en buscar los proveedores autorizados, al que le ofrezca 
las mejores condiciones y precios. De tal forma que el encargado de compras debe 
efectuar una investigación con varios proveedores potenciales para poder elegir al 
que más convenga. 
 
Otra de las tareas es negociar descuentos sobre compras, ya sea por volumen o por 
pronto pago, dependiendo de las condiciones y necesidades del negocio. Al obtener 
dichos descuentos u ofertas, se debe tener un control muy detallado de todos los 
precios diferentes que un producto pueda tener, es por esto que en la búsqueda de 
softwares, SAP cumplía con la solución de esta problemática, ya que permite no sólo 
tener un solo precio por producto, sino más de uno y por fechas de cotización, 
descuentos, pronto pago, entre otros, lo que permite que la compra se realice de 
manera correcta. 
 
La función del SAP para el registro de precios por proveedores y artículos ha sido de 
gran ayuda para evitar errores y para negociaciones de precios; el contar con un 
registro ordenado permite tomar decisiones al momento de  manera que las compras 
puedan realizarse  de manera inteligente, incluso se puede comparar el precio con 
otros mercados para realizar un análisis de la competencia y ventajas al adquirir las 





Figura 25. Precios especiales para socios de negocios  
 
 
Fuente: SAP B1 LEMA 
 
El comercio internacional cada día es más agresivo en cuanto a precios y para LEMA 
es muy importante tomar ventaja de las negociaciones comerciales que se le 
presenten, al obtener un buen precio, la utilidad es mayor, es por esto que la 
adecuada utilización de la herramienta SAP se convierte en un arma competitiva en 






4.2 Datos maestros del artículo 
 
Otro de los desarrollos mejorar las compras internacionales en LEMA fue el de los 
datos maestros del artículo en SAP Business One, éste nos permitió gestionar todos 
los artículos de la empresa; los servicios también pueden definirse como artículos, 
aunque solo son relevantes para las ventas. 
 
Para cada artículo, se introducen los datos relevantes de un área en particular que se 
utiliza para las compras, ventas, producción, gestión de almacenes, contabilidad y 
servicios, además son enumerados todos los artículos de la empresa. 
 
Figura 26. Datos maestros del artículo         




Los materiales los pudimos agrupar conforme a diferentes criterios. Esto permite una 
gestión más fácil y una mejor evaluación de materiales con características similares; 
LEMA pudo agrupar estos materiales para que cumplan sus necesidades 
específicas, determinando y definiendo las clasificaciones de cada artículo 
agrupándolos por especialidades ya sea Cleaning, Personal Care, Pinturas etc., para 
que al momento de la compra se definiera el proveedor y para que al generar el 
reporte de compras, que más adelante se detallará, el resultado fueran informes más 
exactos. 
 
Dentro de los datos maestros del artículo se introdujeron ciertas características que 
sirven para darle un mejor funcionamiento a los sistemas internos como externos de 
la compañía, pero fundamentalmente para el control de ciertos artículos que, por sus 
características, son esenciales para su compra. 
 
4.2.1 Máximos y mínimos 
 
El control del inventario es uno de los aspectos de la administración que en la 
pequeña y mediana empresa es pocas veces atendido, sin tenerse registros 
fehacientes, un responsable, políticas o sistemas que le ayuden a esta tarea.  
 
En LEMA existía un descontrol de los inventarios, los niveles de stock en ocasiones 
no eran medibles y por lo tanto las consecuencias eran graves, por ejemplo: un 
grado máximo de urgencias, faltantes de mercancía, costos excesivos de logística, 
transportes con servicios extraordinarios, pérdida de clientes, y en caso contrario, 
compras descomunales e innecesarias de materiales, entre otros, que eran 
ocasionados por esta falta de medición en los niveles de stock de cada producto, 
medidas que se hacían de manera incorrecta. 
 
Uno de los métodos de control de inventario es el de Máximos y Mínimos, 
entendiéndose como Máximo la cantidad tope de cada material o de cada producto 




diferencia entre la existencia al momento de efectuar el pedido y la cantidad fijada 
como máxima; y el mínimo, a la cantidad de existencias que sirve de señal para 
reabastecer, también es conocida como reserva, cantidad de materiales o de 
productos que se mantiene en existencia como una previsión de seguridad o para 
casos en que las cantidades calculadas para el consumo durante el periodo de 
entregas lleguen a agotarse, ya sea por demora en la entrega, por consumos más 
rápidos, por salidas a producción o por ventas a clientes. (Mercado, 1996: p.35).  
 
Llevar niveles de existencia máximos y mínimos es muy importante en LEMA, ya que  
ayudan a no caer en excesos de inventarios y, por otro lado, disminuir el riesgo de 
faltantes para ventas. 
 
La herramienta que se desarrolló, permite poder lograr un control preventivo de 
inventarios, basándonos en reposiciones reales y evitando faltantes o acumulaciones 
excesivas de stock. La importancia de establecerlos es que cada producto reside en 
el objetivo primordial que la empresa busca, el obtener utilidades, ya que este es el 
motor de la empresa, sin embargo, si la función del inventario no opera con 
efectividad, ventas no tendrá material suficiente para trabajar, el cliente se 
inconforma y la oportunidad de tener utilidades se disuelve.  Entonces, sin 
inventarios, simplemente no hay ventas. 
 
Por lo anterior, se tuvieron que revisar  los niveles Máximos y Mínimos de inventario, 
además de su respectivo periodo fijo de revisión. La cantidad a ordenar corresponde 
a la diferencia entre la existencia máxima calculada y las existencias actuales de 
inventario. Los pedidos que se efectúen fuera de las fechas establecidas de revisión 
corresponderán a aquellos que busquen reaccionar a una fluctuación anormal de la 
demanda de unidades que haga que los niveles de inventario lleguen al límite 
mínimo antes de la revisión. Por fortuna, el SAP determina mediante la técnica de 
máximos y mínimos, calculando puntos de revisión y solicitando automáticamente 





Para lograr esto se consideraron los siguientes puntos: 
  
 Tiempo de reposición de inventario (en días). 
 Consumo mensual. 
 Consumo anual. 
 Existencia máxima.  
 Existencia mínima (inventario de seguridad).    
 Cantidad de pedidos.  
 Existencia actual.  
 
Figura 27. Ejemplo de hoja de cálculo para determinar mínimos de stock . 
Fuente: Elaboración propia 
 
Se colocan los niveles en cada dato maestro del artículo y automáticamente el 
sistema hace una exploración y si hubiera un exceso, un faltante o una aproximación 
a cualquiera de los dos, el sistema lanza una alerta para que se revise dicho artículo 




perfecta por lo que las problemáticas que esto había generado años anteriores han 
disminuido notoriamente; por supuesto, esta información se revisa periódicamente ya 
que pueden existir cambios en los consumos  de cada producto, lo que llevaría a una 
nueva reestructura del sistema. 
 
Figura 28. Mensajes de alertas de los máximos y mínimos de sto ck  
 







4.2.2 Alta del INCOTERM 
 
Uno de los puntos en las operaciones para el comercio internacional de LEMA son 
los INCOTERMS (Términos de Comercio Internacional) ya que es un instrumento útil 
e importante a considerar para que las actividades de importación se realicen de una 
manera ordenada, clara  y rápida.  
 
Los incotérminos se refieren  a contratos de transporte, no a contratos de ventas. 
(Long, 2007: p.30). En el sistema SAP se realizó la visualización correcta de estos 
términos para poder manejar con claridad las negociaciones con nuestros socios 
comerciales y establecer el correcto término de la compra, esto nos permite a ambas 
partes, tanto a LEMA como al proveedor, entenderse, asumir sus obligaciones y 
responsabilidades referentes a la mercancía en los términos de la compraventa que 
se haya realizado. 
  
Los INCOTERMS son aquellas cláusulas que definen las responsabilidades del 
vendedor y el comprador  para hacer los arreglos para el envío, pago de los cargos 
de transporte,  seguro de los bienes, pago de los cargos del puesto y responsabilidad 
de riesgo de los mismos en caso de que se pierdan o sean dañados en el camino. 
(Long, 2007:p.28). 
 
Este desarrollo en el módulo ayudó a reforzar y facilitar las prácticas comerciales, así 
como también a solucionar los problemas logísticos que se venían arrastrando en la 
compraventa de los materiales; todo esto es de gran relevancia y sirve como un 
respaldo para la correcta práctica con las negociaciones que actualmente se tienen 
con los países de los socios comerciales.   
 
Como se puede observar en la pantalla de los INCOTERMS, es aquí en donde se 
pueden realizar las modificaciones a los términos de comercio dependiendo del socio 
de negocios y del convenio al que se haya llegado, además, estas pueden ser 
modificadas por la persona autorizada según convenga a sus necesidades; 




Internacional (ICC) lanzó la nueva versión de las reglas Incoterms 2010, las cuales 
entraron en vigor el 1 de enero de 2011 con objeto de ser utilizadas en un sinfín de 
transacciones comerciales alrededor del mundo.   
 
Figura 29. INCOTERM. 
 
Fuente: SAP B1 LEMA 
 
Esta herramienta le ha permitido a LEMA evitar errores en las entregas, ya que 
anteriormente no existía un orden de negocio con cada proveedor y en ocasiones las 
entregas  de los materiales llegaban a las aduana con cobros de fletes y cargos 
extra, no se hacían responsables de la pérdida o extravío de mercancías, lo que 





A continuación una tabla explicativa con la modificación de los INCOTERMS que 
entró en vigor a partir del 2011. 
 
 
Tabla 1.  INCOTERMS 
 
Fuente: Incoterms CCI.http://www.eumed.net/cursecon/ecolat/la/13/incoterms.html.Fecha de consulta: 
27 Agosto de 2016 
 
A continuación se definen los principales términos que  LEMA ha pactado con sus 




EXW (Ex Works)  
El proveedor realiza la entrega de la mercancía en el lugar convenido (taller, fábrica, 
almacén, etc.), sin despacharla para la exportación ni cargarla en un vehículo.  
 
Este tipo de negocios conviene a LEMA desde el punto de vista del precio ya que se 




proveedor de cualquier país; LEMA se hace cargo de la logística (transportes 
internacionales, nacionales, aduanas) esto se negocia previamente para poder llegar 
a los costos más bajos. 
 
Obligaciones de LEMA: 
 
 Pagar el precio establecido en el contrato de compraventa. 
 Avisar al proveedor de la fecha concreta y/o lugar específico de recepción de 
la mercancía, de forma oportuna y cuando proceda determinarlos. 
 Recepción de la mercancía cuando se produzca el aviso y entrega de la 
misma por parte del exportador; entregar al exportador alguna prueba de dicha 
recepción. 
 
CIF (Cost, Insurance and Freight)  
“Costo, Seguro y Flete” significa que el Proveedor entrega la mercancía a bordo del 
buque designado, de acuerdo con las prácticas (operativa) del puerto. También es 
posible que el exportador obtenga la mercancía en estas condiciones para su 
transporte hasta destino. 
 
Este término sólo se puede emplear con medios de transporte marítimo y por vías 
navegables de interior, por lo que es utilizado para las compras en Europa, países 
como Alemania y Holanda. 
 
Obligaciones de LEMA: 
 
 Pagar el precio establecido en el contrato de compraventa. .  
 Avisar al proveedor el momento de embarque y el punto de entrega de la 
mercancía en el puerto de destino,  todo esto de forma oportuna. 
 Aceptar el documento de transporte suministrado por el proveedor, siempre 




 Recoger la mercancía (cuando se haya producido la entrega) en el puerto de 
destino.  
 
DAT (Delivered At Terminal)  
“Entrega en terminal” es un término incorporado con los Incoterms 2010, que supone 
que tras la descarga de la mercancía, la entrega de la misma se realiza en la puerta 
del importador y es puesta su disposición en la terminal designada.  
 
Por “terminal” se entiende cualquier lugar al aire libre o cubierto, (muelle, almacén, 
terminal de carga área / ferroviaria / de transporte por carretera, depósito de 
contenedores) pero conviene especificarlo, detallando incluso el punto concreto de 
entrega dentro de la terminal. 
 
Este término es uno de los que más conviene a la empresa, ya que el proveedor 
coloca el material en algún punto fronterizo: PMC, AKZO NOBEL, CANCARB, LION 
COPOLYMER, entre otros proveedores, se hacen cargo de los fletes internacionales  
 
Obligaciones de LEMA: 
 
 Pagar el precio establecido en el contrato de compraventa.  
 Aceptar el documento suministrado por el proveedor para poder recoger la 
mercancía.  
 Recibir la mercancía cuando haya sido entregada en la terminal establecida, 










4.2.3 Fracciones arancelarias por artículo 
 
Existe una gran variedad de productos químicos que por su composición llegan a ser 
de difícil clasificación, pero sin excepción alguna, todo producto debe contar con una 
al pasar por las aduanas de Laredo, Veracruz y Altamira a fin de identificar de 
manera clara y precisa qué tasa porcentual de arancel les corresponde pagar de 
acuerdo con al origen, por los tratados comerciales que existen con nuestro país, así 
como para conocer y vigilar el cumplimiento de las regulaciones no arancelarias, 
como permisos previos, cuotas compensatorias, regulaciones sanitarias, de 
etiquetado, entre otros. 
 
Los aranceles son impuestos sobre bienes y servicios importados, instituidos por el 
gobierno como un medio para elevar los ingresos y como barreras al comercio. 
(Czinkota y Ronkainen, 2007: p.750). Una de las principales problemáticas de LEMA 
es la correcta clasificación de los materiales, ya que por el hecho de ser “producto 
químico”, las autoridades mexicanas toman muestras para enviarlas a sus 
laboratorios centrales y confirmar que dicho producto está siendo correctamente 
clasificado. De lo contario, la empresa sería acreedora a una multa por mala 
clasificación o evasión de impuestos notificación emitida por medio del SAT. 
 
Este tipo de notificaciones se han recibido en LEMA por concepto, según el 
laboratorio central, dado que el producto no fue correctamente clasificado, lo que ha 
llevado a la compañía a priorizar este tema. En este subcapítulo considero las 
fracciones arancelarias por artículo, como una de las innovaciones para el comercio 
internacional, ya que se tuvo que implementar un espacio en SAP para que cada 
ITEM o artículo de importación cuente con la visualización de la fracción. 
 
En la siguiente figura se muestra la pantalla de los datos maestros del artículo, 
debajo del nombre de cada producto existe un campo definido como “fracción 
arancelaria”, se identifica la mercancía con dicha fracción compuesta por un código 
numérico de ocho dígitos, antecedida por notas de sección, capítulo, partida y sub -




importadas, se verifica contra pedimento cada uno de estos materiales conforme 
ingresan a bodega, además de responder con seguridad y rapidez cuando existe 
alguna notificación del SAT y para tener también un historial de las mercancías 
cruzadas con esa clasificación. 
 
 
Figura 30. Fracciones arancelarias por artículo  
 
Fuente: SAP B1 LEMA 
 
Es importante mencionar que la fracción es sugerida por el proveedor mediante el 
Certificado de Origen y posteriormente es cotejada por las agencias aduanales, 
quienes con su departamento de clasificación revisan las hojas técnicas y de 
seguridad de cada artículo para determinar la correcta fracción arancelaria con base 




Figura 31. Certificado de Origen  
 
 





En caso de que exista alguna discrepancia entre lo analizado y lo documental, se le 
notifica al proveedor para que hagan los cambios en el Certificado de Origen y estos 
coincidan con lo arrojado en el análisis; si el proveedor no acepta dicho cambio, se le 
solicita compruebe de manera documental que el artículo contiene los elementos 
químicos de los cuales componen el producto. Una vez que coinciden, se realiza la 
importación y es dada de alta en el SAP para su control. 
 
4.2.4 Rombo de seguridad 
 
Todos los artículos que comercializa la compañía, deben contener para su compra, 
almacenamiento y distribución de los rombos de seguridad, ya que son clasificados 
como materia prima química, además de contar con hojas de análisis, también deben 
contar con esta especificación; por tal motivo se designó una pantalla especial dentro 
de los datos maestros del artículo  llamado “Rombos de seguridad”. 
 
Este apartado nos ayuda a indicar la peligrosidad o la nobleza de los químicos, 
mismos que ubicamos en cada producto dentro del sistema. Esta herramienta que se 
desarrolló, ayuda también a identificar en una compra si el producto requiere un trato 















Figura 32. Rombos de seguridad  
 
Fuente: SAP B1 LEMA 
 
 
El rombo de seguridad tiene cuatro secciones de colores que proporcionan 
información diferente: 
 
• Rombo Azul . Representa el riesgo a la salud. 
• Rombo Rojo . Representa el riesgo de inflamabilidad. 
• Rombo Amarillo . Representa la reactividad. 








Figura 33. Rombo de seguridad
 
Fuente: Seguridad industria. https://seguridadindustrialgt.files.wordpress.com. Fecha de consulta: 
17 abril de 2016 
 
4.2.5  Tipos de empaques 
 
Una de las etapas más delicadas en el proceso de importación es la del traslado de 
productos a México. La actividad de LEMA como comercializadora involucra una 
serie de requisitos de empaque y embalaje que garanticen que el producto llegue en 
buen estado a su destino en almacenes de México, por lo que el tema expone la 
relevancia de saber cómo los empaques y sus equivalentes para el área de compra 
beneficia para su transportacion y almacénamiento. 
 
La función de hacer llegar los productos, desde las plantas de los proveedores hasta 





Para el traslado físico se necesita conocer con claridad qué tipo de empaque se está 
manejando. Eston se especifican dentro de los datos maestros de cada artículo  por 
tamaños, presentaciones, tipo de materiales y pesos de cada uno de ellos, ayudando 
tambien a facilitar su manejo y protegerlos contra humedad, polvo, insectos y 
roedores o contra robos, esto facilita una buena transportación y almacénamiento. 
 
Figura 34. Empaques 
Fuente: SAP B1 LEMA 
 
 
La compra de los articulos y las cantidades que se pueden trasportar empezaron a 
ser de gran ayuda para evitar saturación de materiales. Se tuvieron que adecuar los 






Almacén 1. Sacos y cuñetes. 
Almacén 2. Cajas 
Almacén 3. Tambores 
Almacén 4. Super Bolsas de Negros de Humo. 
 
Ayudando a reducir los tiempos, agilizar la carga y descarga del producto con el 
equipo apropiado,se eficientaron las operaciones en los almacenes y  se redujo la 


























Figura 35. Packing List 
 






4.3 Costos de importación  
 
Al importar mercancías, LEMA incurre en ciertos costos adicionales como los 
aduanales, fletes, seguros, impuestos etc., dichos costos  pueden asignarse a los 
artículos importados y reflejarse en el sistema de contabilidad mediante la función 
“Precios de entrega” del módulo de compras SAP Business One. 
 
Se denomina costos de importación al 
precio que se asigna a las 
importaciones de los materiales que se 
adquieren en el exterior del país y que, 
por  lógica, se considera todos los 
factores necesarios  para trasladar el 
producto de Estados Unidos, Canadá o 
Europa hacia México; dichos costos 
son: pagos de transporte, servicios de 
las agencias aduanales e impuestos, entre otros. 
 
La empresa tiene un sistema de inventario permanente en ejecución, la creación del 
documento de precio de entrega automáticamente contabiliza un asiento en el 
sistema de contabilidad. El asiento actualiza el precio medio variable y el FIFO 














Figura 36. Precios de entrega 
 
Fuente: SAP B1 LEMA 
 
Para poder efectuar la identificación de los gastos efectuados a cuenta de uno o 
varios productos se utiliza la pantalla precios de entrega, la cual con base en una o 
varias entradas de mercancía puede prorratear el importe de una serie de gastos 
entre los productos identificados con dichas erogaciones, ya sea en relación a su 
cantidad, volumen o precio de acuerdo al número de productos, haciéndolo de forma 
automática, efectuando instantáneamente el valor de las existencias y ajustando 
contra el costo de ventas la producción de los productos que ya han sido vendidos y 
que debieron ser afectados por el incremento. 
 
El costo de importación está constituido por el precio original de compra más todos 
los gastos incurridos para poner el producto importado en el almacén de la empresa. 
Estos gastos adicionales están constituido por: fletes, seguros, derechos e impuestos 
que gravan la importación, transportes, acarreo y gastos de aduana en general; por 
consiguiente, incluye todos los gastos atribuibles directamente al producto, así como 
también los indirectos, como son: gastos administrativos generados por los entes que 




importación los gastos financieros, ya que no son propios del valor real de la 
mercancía importada. 
 
Después de la recopilación de los documentos, se capturan dentro de la pantalla de 
precios de entrega, en donde se determina el costo del producto con base en la 
unión de todos los documentos que se generaron desde la compra hasta la entrega 
de los materiales. 
 
Anteriormente todo este proceso se realizaba de forma manual con tablas y fórmulas 
de Excel, sin embargo, gracias al desarrollo del módulo de compras, se ha podido 
implementar la pantalla para que toda esta información sea de fácil manejo. 
 
La importancia de este desarrollo es que los costos de importación sean exactos y 
sin errores para que el Área de Ventas pueda determinar el precio de venta 






































BENEFICIOS DEL MÓDULO DE COMPRAS EN NEGOCIACIONES 
INTERNACIONALES LEMA S.A. DE C.V. 
 
Este es el capítulo final, tras haber revisado los aspectos más relevantes obtenidos a 
lo largo de los cuatro capítulos anteriores que conforman el desarrollo de este 
trabajo, se expondrán los beneficios con los que el Módulo ha contribuido en el área 
de compras e importaciones de la empresa Negociaciones Internacionales LEMA,  
así como con la conclusión general; se denota la relevancia que ha tenido como 
consecuencia en la compañía el desarrollo y consolidación del proyecto que 
conforma el tema central de este trabajo de titulación.   
 
La intención de este análisis es buscar la mejor manera de realizar las actividades 
que a diario se presentan para las negociaciones comerciales de la empresa y que, 
con la búsqueda de adaptar los programas informáticos, se realicen las tareas de la 
forma más eficiente posible, dando como consecuencia un desarrollo empresarial en 
todos los ámbitos ante los nuevos retos y necesidades de esquemas que se 
presentan dentro de esta área. 
 
La optimización de los procesos en el comercio exterior es una prioridad para LEMA; 
avanzar, pero también aprovechar al máximo la infraestructura, los equipos, el capital 
humano, estar respaldados con personal capacitado que maneja sus operaciones, 
dando como resultado un mejor y mayor crecimiento de las finanzas. A continuación 







5.1 Generación y confiabilidad de la información 
 
Conocer la información operativa al momento ha ayudado a tomar decisiones más 
acertadas. Conocer los inventarios, costos, los márgenes para una negociación, 
historiales de ventas y precios, ha dado la capacidad de tomar decisiones de manera 
informada y eficaz. 
 
Ahora se pueden generar reportes quincenales que indican el historial de lo que se 
ha comprado a cada uno de los proveedores. Directamente en las pantallas se  
puede visualizar productos e historiales de costos. De esta manera se percibe hasta 
qué punto se pueden negociar mejores precios y créditos con algunos de los 
proveedores, al formar un historial de compras en tiempo real. 
 
Estas últimas, como muchas otras características, son las que se encargan de 
desarrollar una de las ramas de los TIC  (Tecnologías de la información y la 
comunicación) llamada Business Intelligence (BI). Estas herramientas permiten 
obtener de la información que se ha generado, el máximo beneficio al brindar 
novedosas funcionalidades para utilizar, analizar y presentar los datos que se 
registran en las tablas de una base de datos. 
 
Las necesidades de información dentro de Negociaciones Internacionales LEMA son 
muchas y abarca necesidades muy especiales, lo que en consecuencia obliga a 
tener que emplear estas herramientas para poder diseñar reportes que cubran las 
necesidades de información de la mayoría de los usuarios y para que los reportes 
especializados para las áreas de contabilidad, auditoria o dirección, por ejemplo, 
cumplan con las exigencias que a esos niveles se requiere para la toma de 
decisiones de forma correcta. 
 
También se contaba con un historial del comportamiento o movimiento de cada 
producto para con el cliente final y de esto se genera un valioso análisis. Con este 
ERP ha sido más rápido y organizado hacer todo el proceso de interacción con el 




están más cómodos porque se les atiende mejor y se cuenta con los productos que 
en realidad están demandando de manera oportuna. 
 
Respecto al tiempo que se invertía en la creación de algunos documentos o reportes, 
muchos de ellos estaban llenos de errores y no eran confiables, y una sola persona 
podía repetir el mismo documento varias veces, todo esto no se contemplaba como 
una inversión del factor humano y se perdía tiempo valioso que se podría ocupar 
para realizar otras actividades. 
 
Se redujo alrededor del 40% la carga administrativa al eliminar las recapturas, se 
pudieron aprovechas más los tiempos, no sólo para obtener información más 
oportuna y al momento, sino que incrementamos la confiabilidad de las mismas. 
Reportes de Costos de Importación, Inventarios, Compras a representadas, son 
algunos beneficios específicos que se han percibido en LEMA para su comercio 
internacional. 
 
5.2. Reportes e informes 
 
Contar con fuentes de información confiables, veraces y oportunas, que ofrezcan un 
criterio para la toma de decisiones acertadas, es el sueño de toda empresa, en este 
breve subcapítulo se expondrá una síntesis de los  reportes que hoy en día son 
generados por el área de compras  para que cumplan dichos objetivos, con la 
finalidad de puntualizar la relevancia de la gran herramienta con que cuenta LEMA. 
 
Para la empresa, los reportes son informes que organizan y exhiben la información 
contenida en una base de datos, su función es aplicar un formato determinado a los 
datos para mostrarlos por medio de un diseño atractivo y que sea fácil de interpretar, 
lo que anteriormente no se cumplía, ya éstos contaban con un diseño personalizado 
que en ocasiones sólo era entendido por el creador y no así por los demás; el tiempo 





Gracias a los reportes que actualmente se desarrollaron en SAP, cualquier persona 
puede realizar un resumen de datos o a clasificar éstos en grupos determinados. Por 
todo ello se entiende que estos documentos sean tan importantes para la empresa. 
 
Así, teniendo en cuenta los datos que abordan y la extensión que tienen, estos 
reportes se pueden clasificar en diversos niveles en cuanto a su complejidad, dando 
lugar a catálogos, listas y resúmenes.  
 
Estos son algunos de los reportes e informes que se han desarrollado: 
 
Informe de costos de importación LAB LEMA de produc tos:  Además de ser un 
reporte, se convierte en un catálogo de precios históricos que ayuda a determinar el 
precio de venta una vez que el producto se encuentra en México. Contiene 
información del producto, precios, fecha de compra, número de pedimento, 
kilogramos importados y precios. (Ver anexo 4). 
  
Informe de inventario valuado y lotificado: Aquí se encuentran todos los 
productos por almacén, detallando la cantidad y números de lotes. (Ver anexo 5). 
 
Reporte de análisis de compra por representada: En este reporte puede visualizar 
las compras que se realizaron a cada proveedor. (Ver anexo 6). 
 
Reporte de análisis de compra por artículo: En este reporte se puede visualizar 
las compras que se realizaron de cada producto. (Ver anexo 7). 
 
Estos reportes son posibles gracias a la operación y registro diario que se realiza de 
cada una de las áreas tales como almacén, contabilidad, compras y ventas, 
recopilando toda la información sobre un hecho o acontecimiento para luego 






5.3 Unificación de los procesos 
 
En el Capítulo II se revisó cómo los procesos de la compañía eran operados en 
diferentes plataformas, mismos que originaban que la compañía tuviera márgenes de 
error demasiado frecuentes. En este  subcapítulo se dan a conocer las ventajas de 
los procedimientos tras haber sido unificados en una misma solución y cómo ésto 
ayuda a que los proveedores obtengan respuestas más confiables. 
 
Para la empresa no fue una tarea sencilla empezar con este paso, lo más importante 
es que existió un compromiso serio por parte de los directivos de la empresa y de los 
empleados, fue necesario aprender a comprender el negocio, asumir más 
responsabilidades y a trabajar en equipo. 
 
Al integrar todas las funciones de la empresa con un solo sistema, tales como 
compras, ventas, contabilidad, almacén, la información fluyó de manera exitosa; 
hasta ahora se puede tener un balance exacto de la situación actual de la compañía, 
lo que ayuda para que las decisiones comerciales se generen  con mayor exactitud. 
 
Con los departamentos integrados en el área de compras, se pudieron economizar 
operaciones, ahorrar tiempo y tener representadas (proveedores) más satisfechos, al 
brindar una mejor visión de la compañía. De manera sencilla se puede gestionar la 
cartera de proveedores, además de tener un historial de compras. 
 
Al unificar procesos, sobresalen los siguientes puntos: 
 
 Actualmente se puede tener y visualizar información valiosa que ayudará a 
planificar las compras. 
 Generar reportes de relación entre órdenes de compra, entradas de almacén y 
facturas de proveedores. 
 Tener a la mano un historial completo que le dará información valiosa y 
ayudará a formar estrategias de compra, visualizar movimientos de precios en 





A consecuencia  del uso de SAP se pudieron integrar al departamento de compras 
los inventarios y ventas, por lo que también ayudó a generar un análisis importante 
para la toma de decisiones, esto marcó la diferencia para mejorar operaciones y 
ahorrar tiempo. 
 
5.4 Control de inventarios 
 
Salvador Mercado lo define como un sistema de registro por medio del cual se 
comprueban las existencias físicas de materiales en los almacenes. Es necesario 
para saber cuándo reponer las existencias, así mismo, para asignar los materiales a 
las necesidades particulares  e impedir que se acumulen existencias excesivas. 
(Mercado, 1996: p.26). 
 
Una de las mayores preocupaciones de la empresa eran los inventarios, en años 
anteriores no existía una observación detallada de los mismos y se tenía stock de 
productos obsoletos, de lento movimiento y en cuarentena, debido a que las compras 
no estaban siendo examinadas y esto repercutía en los inventarios. 
 
La base de LEMA es la compra y venta de materiales químicos, de aquí la 
importancia del manejo de su inventario, empresas como la esta, dedicadas a la 
comercialización, necesitan un constante análisis resumido sobre los mismos.  Este 
manejo  también contable, permite a la empresa  mantener el control oportunamente 
y un foco de alerta para el área de compras al conocer al final de cada periodo de 
tiempo un estado confiable de la situación económica de la compañía. 
  
A partir de la implementación de los datos maestros del artículo y todas sus 
adecuaciones, la empresa tuvo los siguientes beneficios que repercuten 





 Integración de todos los materiales: Todos los artículos están capturados y 
disponibles en el SAP B1, esto permite observar las características principales 
de cada uno. 
 
 Correcta ubicación física de los materiales: Con la adecuación de las áreas y 
definición del propósito de cada almacén, se pudo clasificar correctamente los 
inventarios, de tal manera que su contabilización y localización ayudó mucho 
para su control. 
 
 Reposición de los materiales: Tanto física como sistemáticamente quedaron 
agrupados, éstos se pudieron medir de manera más rápida y la reposición de 
los mismos se pudo realizar rápidamente en función de la demanda.  
 
Para lograr un adecuado control en los inventarios, forzosamente se requirió de una 
correcta planeación, que es la parte fundamental para el adecuado funcionamiento 
de cualquier empresa o grupo social, ya que por medio de ésta podemos prever 
contingencias y cambios que podrían enfrentar en el futuro, además de establecer 
las medidas necesarias para afrontarlos. (Galindo, 1997: p.65). Medidas que se 
consideraron para la planeación de las compras que se explican a continuación.  
 
5.5 Planeación de compras 
 
Para comprar es necesario seleccionar las mejores fuentes de abastecimiento, 
mantener cordiales relaciones con los proveedores, preparar y aplicar 
adecuadamente las especificaciones de los materiales adquiridos, comprar con 
inteligencia, es decir, considerando todos los factores y no únicamente el precio; 
hacer los pedidos a su debido tiempo. (Mercado, 1996: p.5).  
 
El SAP nos ayuda, entre otras cosas, a la correcta planeación y programación de las 
compras; dentro del sistema se especifican los niveles máximos y mínimos de cada 




de solicitudes de pedidos por los clientes y los históricos de compra y venta, de esta 
manera, al anunciar la alarma de desabastecimiento, el área de compras revisa el 
artículo, realiza un análisis y se dispone a solicitarlo al proveedor. 
 
Muchos de los objetivos que se plantearon al adecuar este sistema a la empresa se 
han ido concretando, sin embargo, en muchos se sigue trabajando y la planeación de 
compras es uno de estos, que sin duda, las mejoras que ha demostrado han sido 
muy valiosas pero este tema sigue siendo un foco de atención para la misma. 
 
Parte de los avances que se han obtenido con la planeación de las compras son: 
 
 Negociaciones de precios. 
 Negociaciones de entregas. 
 Forecast por proveedor. 
 Evitar sobre stocks. 
 
5.6 Crecimiento en las ventas y utilidades 
 
Uno de los principales beneficios que buscó LEMA y por lo cual fue justificada la 
adquisición del ERP, es el crecimiento económico. Invertir en un sistema de 
información tecnológica como el SAP B1, ayudó a obtener mejores formas de 
combinar los insumos, conocimientos más avanzados y que los empleados tengan 
más instrumentos para la realización de tareas encomendadas. El crecimiento 
económico se encuentra en el progreso tecnológico que tuvo la compañía. 
 
Esto se demuestra con las ventas y utilidades que se han generado a partir de 2011, 
en donde después de dos años de su implementación, los beneficios económicos 








Figura 37. Ventas LEMA 2011-2016 
 




Figura 38. Utilidades LEMA 2011-2016 
 












Gráfica 3. Ventas y utilidades anuales en millones de dólares 2011-2016 
 
 
Fuente: Elaboración propia en base a las ventas y utilidades registradas en SAP 
 
 
También parte del crecimiento es justificado por las siguientes razones: 
 
 Se han captado nuevos negocios. 
 La industria automotriz ha crecido en México, lo que genera mayores 
ventas. 
 La compañía está organizada para soportar las demandas de los 
clientes. 
 Mayores y mejores formas de administrar los recursos. 
 
En general, el desarrollo de la compañía ha sido constante, el porcentaje de 
crecimiento en la utilidad del 2016 comparado con el 2015 alcanzó un 9% y el 
objetivo es cumplir una meta de, por lo menos, 7% cada año, de esta manera el 
costo-beneficio que se planteó en un inicio para adquirir el ERP se mantendrá de 


















5.7 Inicios de la certificación ISO 9001-2015 
 
Una vez revisados casi todos los beneficios que el módulo de compras del SAP 
BUSINNES ONE ha traído a la compañía, se menciona el último: iniciación de la 
certificación de la compañía con el  ISO 9001-2015 en la que estos últimos meses se 
ha trabajado y se espera terminar con la certificación a finales del año 2017.  
 
Para lograr los objetivos,  toda la compañía ha trabajado para mejorar sus procesos 
con ayuda del SAP, optimizando los controles con los que ya se han estado 
trabajando, y en conjunto con la dirección, gerentes, jefes y empleados, para que de 
esta manera se logren las metas planteadas. 
 
Las ventajas internas a las que se desea llegar con la certificación son: 
 
 Mejorar los puntos clave de la organización. 
 Fortalecer a la organización. 
 Implantar un sistema eficaz de gestión de calidad, que permite la reducción de 
rechazos e incidencias, el aumento de la productividad y mayor compromiso 
con el cliente. 
 
En lo que respecta al área de compras, se está trabajando en el mejoramiento y 
rediseño de formatos ya existentes que ayuden a los procesos de información y 
control, además de la creación de los Procesos Operativos tales como: 
 
PO-COM-01 R0 Selección y Evaluación de proveedores. 
PO-COM-02 R0 Compras. (Ver anexo 8). 
 
Se espera que en el 2018 la compañía ya cuente con la certificación, lo que 
reafirmaría que los procesos se apliquen de manera eficaz, generando mayor 




5.8 Validación de los beneficios. 
 
Una vez detectados los beneficios a partir del análisis realizado, se procederá a la 
validación de las mismas, usando una tabla comparativa del antes y el después de 
implementar los desarrollos del Módulo de Compras SAP B1,  de esta manera, con 
las evidencias se confirma la optimización del área de compras e importaciones de la 
empresa Negociaciones Internacionales LEMA S.A de C.V. 
 
Tabla 2. Antes, después y evidencias de los beneficios 
ANTES  DESPUÉS EVIDENCIA 
Órdenes de compra sin un 
formato establecido. 
Formato más confiable, 





*Formato de orden de 
compra (ver figura 24, pág. 
63), * Programa de 
recepción de órdenes de 
compra (ver anexo 9) 
No existían controles 
digitales de precios y los 
registros se llevaban 
documentalmente. 
Control de precios, 
registrados al momento de 
recibir la cotización por 
parte de los proveedores y 
automáticamente se obtiene 
el precio vigente al crear la 
orden de compra. 
*Precios especiales para 
socios de negocios (ver 
figura 25, pág. 65) 
Sin una base de datos de 
los productos y sus 
características. 
Registro y control de los 
artículos, su fracción 
arancelaria, su rombo de 
seguridad, presentación y 
tipo de empaque  
*Datos maestros del 
artículo (ver figura 26, pág. 
66), * Packing list 
proveedores (ver figura 35, 
pág. 84)        
Constantes errores en los 
Términos de Comercio 
Internacional. 
Claridad y control de los 
INCOTERMS 
*Datos maestros socio de 
negocios INCOTERMS 




Imprecisiones  en los 
costos de importación 
Costos de importación más 
precisos, en donde se 
integran todos los 
comprobantes que se 
generan desde la compra 
hasta la entrega. 
*Informe de costos de 
productos de importación 
LAB LEMA (ver anexo 4),  
*DI Costos de Importación 
(ver anexo 10) 
Controles deficientes e 
imprecisos del inventario. Control de inventarios 
*Inventario valuado y 
lotificado (ver anexo 9)  
*EP Entrada de producto 
(ver anexo 11) 
Compra de materiales 
solo con la intención de 
reponer stocks de 
inventario en almacén. 
Planeación de las compras 
con base en los máximos y 
mínimos. 
*Máximos y mínimos de 
stock, * Datos maestros 
del artículo en stock, 
comprometido y pedido. 
(Figura 26, pág. 66)  
Recapturas de 
información en el que se 
le invertía tiempo 
excesivo.  
Generación y confiabilidad 
de la información  
*Consecutivo de órdenes 
de compra (ver anexo 12) 
Errores en la información, 
frágil y dificultad de 
interpretación. 
Creación de reportes e 
informes confiables y de 
fácil interpretación. 
*Informe de costos de 
productos de importación 
LAB LEMA  (ver anexo 4),   
*Informe de inventario 
valuado y lotificado (ver 
anexo 5)    * Análisis de 
compra (ver anexo 7)  * 
Informe de estatus de 
autorización (ver anexo 13) 
Poco contacto con 
proveedores, no se les 
mantenía informados de 
los resultados. 
Generación de resultados 
anuales 
*Análisis de compra por 
representada (ver anexo 6) 
Uso de diferentes 
herramientas de 
información como Access 
y Excel que no eran 
sistemas integrales y eran 
inestables. 
Unificación de los procesos 
*Mapa de relación por 





Uso de tecnologías de 
información incapacidad 
de evolucionar, lentos, 
falta de interés de los 
desarrolladores, y por 
parte de los usuarios  
desconocimiento del 
software. 
TI que constantemente 
revoluciona los procesos de 
la compañía al ritmo del 
mercado global. 
* Todos los informes, 
procedimientos, 
desarrollos e innovaciones 
que se van generando. 
Falta de estructura de la 
compañía, sin 
procedimientos, y sin una 
visión clara de 
crecimiento. 
Inicios a la certificación ISO  
*Procedimiento operativo 
compras ISO 9001-2015 
(ver anexo 8) 




Tras verificar los beneficios obtenidos en la empresa, se puede concluir que la 
importancia de implementar un sistema de información en el área de compras, radica 
en el hecho de que sirve de plataforma para desarrollar en la organización una serie 
de actividades, procesos y procedimientos encaminados a lograr que las 
características del servicio cumplan con los requisitos de sus socios comerciales, que 
sean de calidad, lo cual ofrece mayores posibilidades de que sean adquiridos por 
nuestro principal objetivo que es nuestro cliente final, logrando así el porcentaje de 
ventas planificado por la organización, lo que repercute directamente en los 

















Con base en el análisis realizado al desarrollo del Módulo de Compras SAP Business 
One en el departamento de compras e importaciones, las conclusiones más 
importantes de este trabajo son las siguientes: 
 
1. Se puede mencionar que este sistema de información tecnológica, junto con 
internet y las nuevas tecnologías, conforman una estrategia de comercio electrónico 
cuyo uso y aplicación otorga una mejora en la productividad de la empresa y con ello 
ofrece una gran ventaja competitiva frente a las demás empresas del ramo. 
 
2. Con los desarrollos para el departamento de compras se ha podido obtener 
información útil a través de los diferentes departamentos de la empresa, mejorando 
las compras y la productividad en todos los procesos de la distribución de los 
productos químicos, eliminando actividades innecesarias o duplicadas, mejorando 
aquellas que lo requieran y, principalmente, integrando los procesos a lo largo de 
toda la organización. 
 
3. Se ha facilitado las formas de presentar reportes, informes y resultados de las 
compras;  no existen límites en la flexibilidad para la personalización y elaboración de 
ciertos reportes necesarios para la empresa. 
 
4. Manejar la administración de la compañía en un entorno de red, permite a los 
usuarios capturar la información en tiempo real y hacer uso de ellas cuando se 
necesite, en su propia estación de trabajo. 
 
5. Construir la base para el buen manejo y organización de los datos comerciales de 




con mayor rapidez a los cambios en su ambiente y a las demandas exigentes de los 
socios de negocios internos y externos. 
 
Actualmente la empresa sigue en una etapa de desarrollo e integración y debe seguir 
definiendo de manera propia los métodos y procedimientos que la lleven a mantener 
y a mejorar la calidad de su comercio internacional. Si bien es cierto que se está 
trabajando en ello, la realidad es que se ha mantenido lento el avance del mismo, por 
lo cual es necesario dar un mayor impulso a este proceso de vital importancia en la 
transformación y consolidación de la empresa. 
 
Se sugiere, por otra parte, que se mantenga en actualización y mantenimiento el 
Módulo, el cual bien ha significado una gran inversión, pero también ha sido una gran 
solución a graves problemas de comunicación interna y externa, por lo que es 
necesario mantenerlo al corriente, funcionando adecuadamente y obteniendo el 
mayor beneficio que este tipo de tecnologías de la información ofrecen para 
posicionar a LEMA de una manera sólida en la economía global. 
 
Si LEMA desea seguir creciendo como empresa, con un panorama sustentable de 
sus operaciones, se requiere medir y controlar las mismas en tiempo y forma real, 
para lo cual se necesita ir a la par del crecimiento de sus operaciones, con 
soluciones para el manejo de información que  permitan tomar decisiones de manera 
oportuna y correcta. 
 
Para concluir, es importante mencionar que dichos sistemas se están convirtiendo en 
una necesidad vital para las empresas, los cambios en la tecnología y los mercados 
más competitivos exigen nuevas formas de hacer negocios, más rápidamente y sin 
necesidad de estar presentes en las transacciones. Las formas electrónicas de 
comercio están desplazando las prácticas anteriores que se realizaban en papel, 
donde las empresas más aventajadas tecnológicamente tendrán mayor facultad de 






LEMA está ya en el camino adecuado, pero necesita seguir adaptándose, 
evolucionar y desarrollarse de forma que siempre se encuentre bien informada y con 
ello, mejor preparada, solventando las demandas de los socios comerciales para 
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